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RESUMEN

El presente plan de negocios propone la creacién de un Centro de Desarrollo
Personal, en donde se oferte servicios psicolégicos para el desarrollo personal
y profesional de personas que quieren realizar cambios, alcanzar metas y
potenciar su vida, mismo que estard ubicado en el sector norte de la ciudad de
Quito.

Este plan de negocios se procedid a realizarlo mediante la determinacion y
andlisis de los gustos y preferencias del mercado objetivo para este tipo de
servicios, mismo que esta compuesto por hombres y mujeres entre 19 a 59
afios de edad ubicados en el sector norte de la ciudad de Quito y que
pertenezcan a un estrato social medio alto y alto; de la misma manera se
procedio a conocer el nivel de aceptabilidad del producto mediante la toma de
encuestas asi como también es estudio de localizacién de la unidad de negocio

y las inversiones a realizar para implementar la misma.

Finalmente, luego de realizada la evaluacién financiera se lleg6é a concluir que
este plan de negocios requiere como inversion inicial la cantidad de
$254.506,40, asi también se obtuvieron los resultados de indices financieros
como el VAN con $ 82.514,71 ddélares y un TIR del 34,40% superando a la
tasa de descuento del 16,37% al WACC de 21,69% y al CAPM con 29,21%,
validando la factibilidad de este proyecto y siendo atractivo para sus
inversionistas. Por ultimo se pudo confirmar por medio del PRI que los
inversionistas podran recuperar su inversion al afio 4 de operaciones de la

empresa.



ABSTRACT

This business plan outlines a proposal of the creation of a Personal
Development Center, where psychological services are offered for the personal
and professional development of people who want to make changes, achieve
goals and enhance their lives, which will be located in the northern sector of
Quito.

This business plan was developed by determining and analyzing the
preferences of the target market for this type of service, which is comprised of
men and women between the ages of 19 and 59, located in the northern sector
of Quito. This target market was also comprised of individuals belonging to a
medium to high social strata. Survey results also identified the level of product
acceptance and physical business locale in order to have a concrete investment

insight for full implementation.

Finally, after a financial evaluation, it was concluded that this business plan
requires an initial investment in the amount of $ 254,506.40. Financial index
results, such as the VAN, with $ 82,514.71 and a TIR of 34.40%, outperforms
the WACC discount rate of 16.37% to 21.69% and the CAPM with 29.21%.
These financial indicators validates the feasibility of this project and creates an
attractive venture for interested investors. Finally, it was possible to confirm
through the PRI that investors can realize a return in investment in year 4 of the

company's operations.
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1. INTRODUCCION

1.1Justificacién del Proyecto

En la actualidad existe una gran frustracion en aquellas personas que no han
logrado encaminar sus vidas, escoger la profesién mas adecuada y en general
alcanzar sus metas personales y/o profesionales. Por otro lado hace afios se
pusieron de moda y hasta hoy tienen mucho éxito los libros de autoayuda, al
parecer la busqueda de la felicidad, prosperidad, éxito, etc. no termina nunca y
ofrece gran oportunidad para desarrollar técnicas nuevas para el crecimiento

integral de las personas.

Dicho proyecto se encuentra plenamente identificado con la transformacion de
la Matriz Productiva del pais, propuesta por el gobierno actual, ya que se prevé
que cumplirhd con los Objetivos del Plan Nacional del Buen Vivir (PNBV),
principalmente con los objetivos No 3, Lineamiento 3.2, Literal i y con el
objetivo No 9, Lineamiento 9.3 y Literales a, b y c. (Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo , 2013, p. 282)

Este Plan de Negocios propone el disefio e implementacién de técnicas de
desarrollo mas eficientes a un menor costo, optimizando el tiempo y
asegurando el resultado en el largo plazo. Esta propuesta de servicios
psicoldgicos esta basada en el estudio de varias teorias y disciplinas como PNL
(Programacion Neurolinguistica), Psicologia Profunda, Gestalt, Grafologia,
Hipnosis, Coaching y otras. Se basa en un modelo de aprendizaje
transformacional, se genera en un ambiente similar a un laboratorio en donde
se ponen en practica técnicas de reflexion, sugestibn y programacion para
desarrollar las habilidades que la persona requiere en su desarrollo personal y
profesional. Este enfoque toma en cuenta los aspectos interiores y exteriores
de la experiencia personal para facilitar el aprendizaje, el desarrollo, la
capacidad de cambio, asi como la habilidad de convivir en comunidad. La
metodologia lleva a los clientes a un despertar de la consciencia en donde se

reconocen y se modifican creencias, se trabaja en definir objetivos de vida y



elaborar planes para alcanzar metas, se trata de reforzar y cocrear nuevos
comportamientos que generan bienestar para las personas, se promueve la
revision y cambio en el lenguaje y por lo tanto impactar positivamente en la
comunicacién consigo mismo y con los demas. Se abordan aspectos mas
profundos como las emociones permitiendo reconocerlas, sentirlas y
manejarlas para potenciar las relaciones. Se orienta a encontrar la coherencia
en la que las personas viven. Se trata de libertad personal y de empoderar a
las personas en su propia capacidad de ser felices y vivir a plenitud. Se

ofertaran 2 modalidades de programas: grupales e individuales

1.1.1. Objetivo General

Crear un Centro de Desarrollo Personal, en donde se oferte servicios
psicoldgicos para el desarrollo personal y profesional de personas que quieren

realizar cambios, alcanzar metas y potenciar su vida.

1.1.2. Objetivos Especificos

X/

% Analizar el entorno en el que se desenvolvera el Centro de Desarrollo
Personal.

% ldentificar el cliente potencial que utilizaria los servicios del Centro de
Desarrollo Personal.

« Determinar la Oportunidad de Negocio para la creacion del Centro de
Desarrollo Personal

< Elaborar el Plan de Marketing para determinar las estrategias adecuadas
para la colocacién del servicio.

« Proponer la filosofia y estructura organizacional del centro de Desarrollo
Personal

+ Evaluar financieramente el Plan de Negocios para determinar la

viabilidad del proyecto.



2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1Andlisis del Entorno Externo

La empresa que se pretende crear con este proyecto pertenece a la industria
de Servicios, esto de acuerdo a la informacion recabada de parte de la
Superintendencia de Compafias (2014). Asi se puede observar en la tabla 1
con el respectivo desglose de acuerdo al codigo de la industria.

Tabla 1.
Industria CIIU
P85 SECTOR ENSENANZA
P854 OTROS TIPOS DE ENSENANZA
P8549 OTROS TIPOS DE ENSENANZA N.C.P.
e OTROS TIPOS DE FORMACION EDUCACIONAL PARA DESARROLLO
PERSONAL
P8549.11 Actividad de Ensefianza que no puede asignarse a un nivel determinado, incluye los

procesos de formacidn docente de capacitacion y perfeccionamiento
Tomado de: (Superintendencia de Compafiias, 2014, p. 12)
Como se puede observar en la tabla anterior, para la actividad especifica de la
nueva empresa no existe un codigo especifico, por tanto se la debe incluir al

sector ante indicado.

2.1.1. Entorno Externo — PESTC

El analisis PESTC, de acuerdo al significado de sus siglas, Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos y Culturales; hace referencia a los
factores del Macro Entorno que rodean a la nueva empresa, mismos que se
requiere analizar para saber si éstos son favorables o no ayudan al desarrollo

de la nueva empresa.

2.1.1.1. Entorno Politico Legal

Dentro del aspecto politico se consideran las estrategias actualmente emitidas

por el gobierno ecuatoriano, dentro de las que se plantea principalmente el



cambio de la Matriz Productiva del pais, dando incentivos a la creacion de
nuevas empresas y entre éstas a Pymes y Micro nuevas empresas, mismas
que permitird dinamizar la economia del pais al poder generar nuevas plazas

de trabajo y la mejora de la calidad de vida socio-econOmica de la poblacion.

Adicional a esto, se debe indicar que el gobierno de turno ofrece una
estabilidad econdémica al pais y también una buena imagen a nivel internacional
debido a su permanencia y liderazgo actual, generando en la poblacion
confianza para que de esta manera no exista recesion en el mercado y se

puedan garantizar los ingresos previstos para las diferentes empresas.

En base a lo presentado anteriormente se puede concluir que los factores
politicos se convierten en una oportunidad de desarrollo de la industria de

enseflanza.

2.1.1.2. Entorno Econdmico

El analisis de los factores econdmicos se convierte en un factor gran
importancia para la nueva empresa, debido a que de estos depende la
prosperidad del negocio. Si el pais entra en recesion la empresa también, pero
si el entorno econdémico presenta buenos sintomas la empresa se contagia de
ellos. Por tanto, es importante que los socios de la empresa se mantengan al

tanto de la situacién econémica del pais.

Producto Interno Bruto (PIB)

2010 2011 2012 2013 2014 2015

Figura 1. PIB per Capita 2010-2015
Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2016)



Durante los ultimos 5 afios el PIB del Ecuador ha presentado un crecimiento
constante. En un plazo de cinco afios el PIB per Cépita incremento en
$1.590,81. Teniendo una variacion positiva de 34.16% con respecto al afio
2010. El crecimiento constante del PIB ecuatoriano, reflejandose en mejoras de
poder adquisitivo de los ecuatorianos y en el crecimiento de la industria y

produccién nacional.

A continuacion se puede observar en la figura # 2 que la industria de la
ensefianza, industria a la cual pertenece la nueva empresa, tiene una alta
participacion sobre el PIB total que es en la actualidad del 10%, esto segun
informacion provista por el Banco Central del Ecuador (2016), situacion que
permite deducir que esta industria es una de las mas fuertes del pais
permitiendo que las empresas de dicho sector industrial puedan tener un
posible futuro prometedor de éxito en sus actividades.

= Manufactura (excepto refinacion de petrélea)
= Suministro de electricidad y agua

= Construccion

m Comercio

= Alojamiento yservicios de comida

m Transporte

m Correo y Comunica-ciones

m Actividades de servicios financieros

= Activi profesional écnicasy inistrativa;

= Ensefianza y Servicios sociales y de salud

istracion piblica, defy planes de seguridad social obligatoria

= Servicio doméstico

= Otros Senvidos (2)

Figura 2. PIB por industria 2015
Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2016)

Inflacion

La inflacion es un indicador importante dentro del anélisis economico, debido a
gue mide la variacion de los precios de los bienes y servicios que se ofrecen en

el mercado en un periodo determinado. Para diciembre de 2015 la inflacion en



el pais fue de 3.38%, muy por debajo de la inflacion promedio de la region, la
cual se ubicé en 4.07%.

100 4 883
8,0 -
6,0 -
40 -

20 A

00 -

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Figura 3. Inflacion Anual a 2015
Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2016)

A nivel nacional, en la region de la Costa ecuatoriana (0.32%) registra una
mayor variacion de la inflacion que la region Sierra (0.29%) en el afio 2016. En
la costa, la ciudad que mayor variacién de la inflacion present6 fue Esmeraldas
(1.17%), mientras que en la Sierra, fue la ciudad de Loja (0.53%). En la ciudad
de Quito, la inflaciébn se ubicé en 0,23%. Toda esta situacién permite indicar
que la evolucién de la inflacion se convierte en una oportunidad para la

industria de la ensefianza.
Riesgo Pais

En el Ecuador, la metodologia empleada para calcular el riesgo pais es el
indice de EMBI de paises emergentes de Chase-J. EMBI es un indice de bonos
de mercados emergentes, en el cual se refleja el cambio de los precios de los
titulos negociados en moneda extranjera, su valor se refleja como un margen
de rentabilidad en relacion con los bonos del tesoro de los Estados Unidos.
(BCE, 2016)

Tabla 2.
Riesgo Pais

01-dic | 02dic | 03-dic | O4dic | 05-dic | 0b6-dic | 07-dic | 08-dic | 08-dic | 10-dic | 11-dic | 12-dic | 13-dic
7.0 | 128% | 7.8% | 712% | 7,00% | 692% | 698% | 698% | 679% | 679% [ 679% | 669% | 6,58%
Adaptado de: (Banco Central del Ecuador, 2016)

La consideracion del riesgo pais se debe a que es importante conocer el

peligro que podrian tener la inversion a realizarse. Ya que mediante este



indicador se evidencia la capacidad o incapacidad de un Estado de cumplir con

sus obligaciones con un agente extranjero.

Las variaciones del riesgo pais del Ecuador, se convierten en un arma de doble
filo al momento de tomar la decision de invertir, debido a que por una parte el
capital invertido no podria lograr la rentabilidad requerida, ya que las
condiciones son muy variantes razén por la cual no muchos empresarios
destinarian sus recursos econdémicos al mercado ecuatoriano. Por lo expuesto

anteriormente, dicho factor se convertiria en una ventaja para esta industria.
Tasas financieras referenciales

La tasa de interés referencial en el Ecuador, la fija el Banco Central del
Ecuador. Esta tasa sirve de para calcular el precio de las operaciones
crediticias a corto plazo entre diferentes instituciones bancarias.

La siguiente tabla muestra las tasas de interés vigentes al mes de octubre del
2016 emitidas por el Banco Central del Ecuador. Las tasas de interés a
continuacion presentadas permiten regular el costo de los créditos que otorgan
los bancos, permitiendo que no se cobren o paguen monton excesivos al

obtener dinero prestado.

Para la creacion de una nueva unidad de negocio es importante tener en
consideracion estas cifras, ya que seran los costos que debera cancelar al
acceder a un crédito en cualquier institucion financiera. Debido a la realidad de
la empresa, la tasa referencial a pagar por un préstamo seria de 11.83%,
correspondiente a crédito “Productivo PYMES”. Dicho escenario y factor
permite indicar que es una oportunidad para la industria en adquirir créditos
PYMES.



Tabla 3.
Tasas Referenciales

Tasas de Interés

diciembre - 2016
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial Tasa Activa Efectiva Maxima
para el segmento: sOCTLE] para el segmento: BT
Productivo Corporativo 8.48 Praductivo Corporativo 9.33
Pracuctivo Empreszrial 9.84 Praductvo Empresarial 10.21
Praductivo PYMES 1115 Productiva PYMES 11.83
Comercial Ordinario 235 Comercial Ordinario 11.83
Comercial Pricritario Corparativo 8.10 Comercial Pricritario Corporativo 9.33
Comercial Prioritario Emprasarial 9.92 Comercial Prioritario Empresarial 10.21
Comercial Prigritario PYMES 11.00 Cemercial Prioritario PYMES 1183
Consuma Ordinario 16.77 Cansumao Ordinario® 17.30
Consumao Prioritaric 16.69 Consumo Prioritario ** 17.30
Educative 9.50 Educative =* 9.50
inmabiliario 1088 Inrnokiliario 11.33
Vivienda de Interés Pablico 4.98 Vivienda de Interés Plblico 4.5%
Microcrédito Minorista 27.26 Microcradito Minorista 50.50
IVicrocrédito de Acumulacidn Simple 25,15 nicrocrédito de Acumulacidn Simple 27.50
Iicrocrédito de Acumulacidn Ampliada 21.48 nicrocrédito de Acumulacién Ampliada 25.50
inversidn Publica §.13 Inwersién Publica 5.33

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2016)

2.1.1.3. Entorno Social y Cultural

Desempleo

Conformado por las personas que forman parte de la Poblacién
Econdmicamente Activa y no cuentan con un trabajo a pesar de haber o no

buscado empleo.

die-07 dic-08 die-02 dic-10 die-11 die-12 die-13 dic-14 mar-15 jun-15 dic-15 mar-16

M Tasa de Empleo Adecuado/Pleno Tasa de Subernples W Tasa de Otro emples no pleno @ Tasa de empleo no remunerado

Figura 4. Evolucion del empleo total nacional
Tomado de: INEC, 2016



De diciembre 2010 a marzo 2016 el desempleo se disminuyé en el pais, siendo
de 4,7% en el mes de marzo del afio 2016 en relacion al empleo adecuado.
Estos datos alentadores tienen relacion directa con la evolucion del PIB, debido
a que en el pais las plazas de empleo aumentaron como consecuencia de los
tiempos de bonanza petrolera. Pero a partir del mes de junio del mismo afo los
porcentajes de desempleo comenzaron a aumentar, teniendo relaciébn con
también con el petroleo, ya que la liquidez del pais comienza a disminuir y por

tanto el nimero de plazas de empleo.
Crecimiento Poblacional

Este factor es importante debido a que con el crecimiento de la poblacion
también creceran los porcentajes de las ventas de la empresa, ya que existira
un mayor nimero de personas a quienes ofrecerles el servicio. Segun datos
presentados por el Banco Mundial, la tasa de crecimiento de la poblacién

ecuatoriana es de 1.6% anual.

" Crecimiento Poblacional Ecuador 2000-2013 1,6%

| ECUADOR I

2000 2002 2004 2006 2003 2010 2012

Figura 5. Crecimiento de la poblacién
Tomado de: (Banco Mundial, 2017)

Dentro de este aspecto sera de gran importancia analizar en primera instancia
gue el consumo de los servicios ofertados por la nueva empresa tendran una
buena aceptacion en el mercado ya que la gran mayoria de consumidores

estan preocupados por su salud interna y externa.
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Segun la informacién otorgada por el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) (2012, pp. 26-27) y como se puede observar en la tabla # 5,
indica que de acuerdo a la estructura de gasto corriente de consumo monetario
mensual, la poblacion destina el 7,50% de sus ingresos a temas asociados con
la salud, mientras que asigna el 4,4% de sus ingresos para rubros de
educacion. Por tanto se puede indicar que este factor es una oportunidad de

crecimiento de la industria de la ensefanza.

Tabla 4.
Gasto Corriente del Hogar Ecuatoriano

g Division
Divisiones
Consumo ($)

1 Alimentos y bebidas no alcohdlicas 584.4596.341 24,4
2 Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes 17.303.834 0,7
3 Prendas de vestiry calzado 190.265.816 79
! Alojamiento, agua, electr., gas y otros combustibles 177.342.239 74
5 Muehles, artic. para el hogar y para la conservacion ordinaria del hogar 142.065.518 59
b Salud 175.090.620 75
7 Transporte 3459.497.442 14,6
8 Comunicaciones 118.734.692 3
9 Recreacion y cultura 109.284.976 4,6
10 Educacidn 104.381.478 4,4
11 Restaurantes y hoteles 184.727.177 7.7
12 Bienes y servicios diversos 236.381.682 9,9

Gasto de Consumo del hogar 2.393.571.816 100,0

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2012, pp. 26-27)

2.1.1.4. Entorno Tecnolégico

Dentro de este aspecto es importante indicar que gracias al desarrollo y
crecimiento tecnologico a nivel mundial, principalmente en comunicaciones, se
encuentra al alcance de todas las personas esta gran herramienta que es el
internet, por medio del cual se puede conocer todos los avances que se van
generando en materia de nuevos servicios y/o productos que permitan un buen
cuidado de la salud de los consumidores. Asi lo sostiene el INEC en su reporte
acerca del estado de la tecnologia en el Ecuador al afio 2015 (INEC, 2015),

dentro de lo que se pueden rescatar los siguientes datos importantes:

% El 34,7% de los hogares a nivel nacional tiene acceso a internet.
s EI 24,65% de la poblacion nacional dispone de un celular smartphone.

s 2°807.282 personas usan redes sociales a través de un smartphone.
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Asi como las comunicaciones permiten mantenerse actualizado en temas de
cuidado de salud, también es de gran importancia al momento de poder difundir
y promocionar los diferentes servicios ya sea por medio de la creacion de su
pagina web, las diferentes redes sociales o incluso la contratacion de una

empresa especializada en ofrecer paquetes de marketing digital.

Es importante también poder indicar que la industria, gracias al crecimiento
tecnolégico mundial, puede acceder a trabajar con tecnologia productiva de

punta garantizando en el mercado un servicio de calidad.

Toda esta mejora y crecimiento tecnologicos son una oportunidad de

crecimiento de la industria de la ensefianza.

2.1.15. Factor Cultural

En los dltimos afios en el Ecuador se ha venido formando una cultura en la
poblacion en la que se tiene mayor aprecio por una cultura de vida saludable,
donde se puede observar que el mercado demanda mucho los servicios de
cultura y mantencién fisica para de esta manera llegar a obtener una vida mas
saludable. De igual manera, las personas buscan mas opciones para la mejora

de su salud interna, como es el caso de la industria de la ensefianza.

Estilo de Vida

En la actualidad las personas de todo el mundo han comenzado a optar por un
estilo de vida mucho mas saludable interno y externo, debido a que las
situaciones cotidianas pueden ser perjudiciales a nivel mental y fisico, trayendo
como consecuencias que un porcentaje alto de la poblacion presente
enfermedades mentales, cardiacas, obesidad, entre otras. (Valenzuela, 2010,
p. 58)

En el Ecuador la tendencia es la misma, las personas en la actualidad buscan

conocer de habitos de vida que les permitan obtener una buena salud interna y
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externa. Esta situacion se convierte en una ventaja para la industria, debido a

que el mercado requiere cubrir la necesidad de este tipo de servicio.

Tabla 5.
Matriz EFE
OPORTUNIDADES
Apoyo del gobierno actual a los emprendimientos 0,10 2 0,20
Estabilidad socio politica del pais 0,10 2 0,20
Incremento del PIB per capita 0,10 3 0,30
Crecimiento de tendencia a vida saludable 0,15 4 0,60
Mejoras y desarrollo tecnolégico 0,10 3 0,30
Crecimiento de la industria de Ensefianza 0,15 4 0,60
Tasas Bancarias estables y bajas 0,05 2 0,10
AMENAZAS
Decremento del PIB 0,15 1 0,15
Economia mundial 0,10 2 0,20
TOTAL 1,00 2,65

Adaptado de: (David, Administracion Estratégica, 2013, p. 80)

2.1.2. Anédlisis de la Industria - PORTER

Entrada de
nuevos
Competidores

Figura 6. Cinco Fuerzas de Porter
Adaptado de: (David, Administracion Estratégica, 2013, p. 76)
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2.1.2.1. Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores ALTO

El mercado de los servicios de aprendizaje en el Ecuador, presenta cada afio
un aumento del nimero de empresas que se dedican a esta actividad, debido a
que los costos en que se incurre para crear una organizacion de este tipo son
bajos en comparacion con otros sectores de la economia. Por lo tanto, el

impacto de este factor es ALTO en la industria.

2.1.2.2. Poder de Negociacion de los Proveedores BAJO

Dentro de los servicios de aprendizaje, los proveedores estan representados
por los profesionales que ofrecen sus servicios a las empresas que se dedican
a esta actividad. Debido a que en el pais existe una gran cantidad de
desempleados, el andlisis de esta fuerza para la industria es BAJO, ya que la

demanda es menor que la oferta de mano de obra.

2.1.2.3. Poder de negociacién de los clientes BAJO

Debido a la alta oferta de servicios de aprendizaje en el pais, los clientes tienen
un BAJO nivel de influencia sobre la industria, ya que al ser un servicio para
clientes de ingresos medios altos y altos, y no haber un mercado tan

desarrollado aun, sino en potencial crecimiento.

2.1.2.4. Amenaza de Productos o Servicios Sustitutos MEDIO

Dentro del sector de la ensefianza existen varias empresas dedicas a la
capacitaciéon profesional, mientras que las que se dedican al desarrollo
profesional y personal son pocas, siendo en su mayoria pertenecientes a
organizaciones religiosas. Por lo tanto la entrada de sustitutos tiene un impacto
MEDIO dentro de la industria.
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2.1.25 Rivalidad entre Empresas Existentes BAJO

Al analizar este factor se debe considerar lo dicho ya anteriormente, pese a que
existen en el mercado empresas que oferten servicios de ensefianza son muy
pocas las dedicadas a ofrecer especificamente servicios de crecimiento
personal y profesional. Sin embargo, la industria exige que debera mantenerse
en constante innovacion en funcion de los servicios que prestan, al igual de una
revision permanente de precios para poder convertirse en la eleccion del
mercado objetivo de este proyecto. Es por esto que este factor tiene un impacto
BAJO.

2.2 Matriz EFI

Tabla 6.
Matriz EFI

FORTALEZAS
Servicio diferenciado 0,18 3 0,54
Abundante mano de obra 0,17 3 0,51
Personal capacitado 0,22 4 0,48
Estrategias de precios 0,15 3 0,45
Baja inversion 0,18 4 0,72
DEBILIDADES
Falta de experiencia de los inversionistas 0,15 2 0,30
Desconocimiento del giro del negocio 0,10 2 0,20
TOTAL 1,00 3.20

Adaptado de: (David, Administracion Estratégica, 2013, p. 80)
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

Analizar el mercado sobre el cual se va a enfocar el proyecto es de vital
importancia, debido a que por medio de esta analisis se idéntica al futuro
cliente o cliente potencial, entendiendo de manera clara sus gustos y
preferencia. Al determinar el cliente, también se puede conocer el nivel de
demanda que tendra el bien o servicio que se desea ofertar.

Mediante el analisis del mercado se pretende identificar la demanda
insatisfecha que existe en la ciudad de Quito en cuanto al servicio de desarrollo

profesional y personal.

3.1 Segmentacién de Mercado

Por medio de la segmentacion de mercado, es posible identificar un subgrupo
de la poblacién que tiene gustos y preferencias similares y que van acorde al
bien o servicio que se ofrece. La segmentacién permite que las empresas
dirijan sus esfuerzos y recursos hacia un determinado grupo de la poblacion.
En el caso de la nueva empresa dedicada a brindar servicios de desarrollo

profesional y personal se emplearan los siguientes tipos de segmentacion:

3.1.1. Segmentacién Geografica

Tabla 7.
Segmentacion Geogréfica ‘
Sector Namero de habitantes
Ecuador 15'012.228
Pichincha 2'667.953
Quito 2'319.671
Norte de Quito 532.365

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2011)

3.1.2. Segmentacion Demogréafica

Tabla 8.
Segmentacion Demogréfica

Sector NUmero de habitantes

Hombres y mujeres Norte de Quito 532.365
De 19 a 59 afios 313.308
Clase media alta y alta (35,9%) 112.634

Adaptado de: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2011)
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3.1.3. Segmentacion Psicografica

Tabla 9.
Segmentacion Psicografica

Sector Numero de habitantes

Crecimiento y desarrollo constante, Mejora de la calidad de vida,
Familiar

Valores Responsabilidad, Fortaleza, Aprendizaje, Compromiso
Personalidad | Extrovertido, Ambicioso, Confiado, Valiente, Audaz, Emprendedor

Estilo de vida

3.2 Investigacion cualitativa y cuantitativa
3.2.1. Investigacion Cualitativa

La investigacion cualitativa sirve para conocer a detalle las caracteristicas de
un fendbmeno en estudio. En el presente trabajo investigativo se hara uso de

entrevistas y la realizacién de un focus group.

Las entrevistas se realizaran a expertos en el tema, quienes podran
proporcionar informacién acerca de la industria de los servicios de aprendizaje,
el giro del negocio de las empresas que se dedican a esta actividad,
estrategias que emplean y la rentabilidad promedio que genera el negocio.
Para el focus group se buscara la participacion de personas que tengan

diferentes profesiones, quienes puedan dar su opinién acerca del negocio.

3.2.1.1. Entrevistas

3.2.1.2. Focus Group

En la realizacién del focus group participaron cuatro personas: Patricia Galeth,
Gerente de Broker de Seguros; Belinda Guerrdén, Coordinadora de Desarrollo
Persona; Maria Belén Albuja, Coordinadora de Calidad y Javier Coronel,

Director Regional de Proyecto.

El objetivo del focus group fue conocer la opinion de los participantes sobre la
idea de la nueva idea de negocio. Los resultados que se obtuvieron al finalizar

la sesion fueron que, la idea de ofrecer un servicio de aprendizaje que no se



17

enfoque solamente en el desarrollo profesional sino también en el desarrollo
personal de los clientes es interesante, debido a que muchas de las personas
que no han podido concluir o acceder a una carrera ha sido por motivos
problemas familiares o personales, sobre todo en personas que ya superan los
25 afos. Por lo que los participantes consideran que es importante que se
trabaje con estas personas en primera instancia, en la recuperacion de su
confianza y en la motivacion de que nunca es tarde para volver a empezar. En
segundo lugar, pero no menos importante, se trabaje en el area profesional,
pero que se tenga en cuenta a profesionales que tengan compromiso social,
debido a que trabajar con personas fuera de la edad escolar “normal”, requiere

de paciencia y compromiso.

Tabla 10.
Resultados Focus Group
Objetivo No: Pregunta Respuesta Mayoritaria Frecuencia
Pregunta
Determinar si los La mitad de los participantes
participantes En alguna ocasion a trabajo menciona haber formado
tienen 1 en una empresa que preste parte de una organizacién 2/4
conocimiento del servicios de ensefianza gue prese servicios de
negocio ensefianza
La mayoria menciono que
e tienen una buena opinién
Conocer la Qué opinion le merece un . .
aceptacion del 2 centro de desarrollo sobre este tlpo de negocios, 3/4
) . ya que les brindan
negocio profesional .
oportunidades a las
personas
Todos los participantes
Qué tipo de atencién mencionaron que seria
Determinar las considera usted que merecen importante que este tipo de
exigencias de los 3 personas que no pudieron clientes tengan primero 4/4
clientes recibir educacién formal en la atencion psicoldgica que les
edad escolar regular permita volver a generar
confianza en si mismos.
Los participantes
Qué cualidades deberian mencionaron que es
Conocer los presentar los empleados que importante que los
requerimientos 4 laboren en un centro de empleados tengan /4
para el perfil de los desarrollo personal y compromiso social, ya que
empleados profesional para personas de este tipo de personas
19 a 59 afios merecen compresion y
paciencia
La mayoria de los
participantes menciona que
Una empresa que preste este tipo de negocios si
- . servicios de desarrollo seria atractivo, ya que varias
Definir lo atractivo . .
5 personal y profesional, es una | personas necesitan del 3/4

del negocio.

empresa atractiva para
personas de 19 a 59 afios

acompafnamiento del
desarrollo personal, debido
a que puede ser la base
para un mejor desemperio.
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Tabla 11.
Datos Participantes Focus Group

Profesion

Gerente de Broker de
Seguros en US

43 Ingeniera Comercial Pension Trust
Compafia de
Seguros

Patricia Galeth

BA en Psicologia y Coordinadora de

Belinda Guerrén 34 Desarrollo Personal
Recursos Humanos .
en DirecTv Ecuador
, , Ingeniera Empresarial con Coordinadora de
Maria Belén . ., . .
Albuia 29 especialidad en creacion de  Calidad en DirecTv
J PYMES Ecuador
Director Regional de
Javier Coronel 39 Ingeniero Electrénico Proyecto en DirecTv
Ecuador

3.2.2. Investigacion Cuantitativa

La investigacion cualitativa se encarga de la medicion de variables numéricas.
En el presente trabajo investigativo, se usard como instrumento cuantitativo la
aplicacion de encuestas. Para el calculo de la muestra se consider6 como
universo a los habitantes del norte de la ciudad de Quito, cuya edad oscila
entre los 19 y 59 afios de edad. La formula empleada se detalla a continuacion.
72 D *q* N
n=(ez*(N—1))+zz*p*q

Dénde:

N = tamafio de la poblacién

Z = Valor obtenido mediante valores de confianza, en este caso sera del 95%
que equivale a 1.96.

P = Probabilidad de éxito, ser4 considerado en un 50%

Q = Probabilidad de fracaso, sera considerado en un 50%

e = Error muestral considerado en un 5%

n = tamarfo de la muestra
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1.96% % 0.5 % 0.5 * 112.634
n=
(0.052 % (112.634 — 1)) + 1.962 % 0.5 x 0.5

n = 384
A pesar de que el resultado de la muestra fue de 384 encuestas, Unicamente

se aplicaron 50. Los resultados obtenidos se presentan a continuacion.

3.2.2.1. Resultados relevantes de la encuesta

Considerando que la encuesta es una técnica de investigacion no probabilistica
y que se basa en un muestreo por conveniencia, su utilizacion es muy acertada
para éste proyecto. Los siguientes datos son considerados los resultados
principales de la encuesta. Ademas, el resto de resultados al igual que, las

preguntas de la encuesta se detallan en los anexos.

e EI87% de los encuestados tiene un ingreso promedio mensual entre los
$1000 y $2000 lo que indica que el segmento de mercado encuestado
tiene las posibilidades econémicas de acceder a nuestro Servicio.

e El conocimiento de terapias o talleres de desarrollo personal es del
81.8% lo que indica que la tendencia de crecimiento de la industria es
optimista.

e De las empresas mas reconocidas en éste ambito, LIFE LEARNING
tiene un porcentaje de mercado de 48% siendo el méas alto de entre las
opciones mencionadas en la encuesta, tomando en cuenta las empresas
que actualmente tienen terapias de desarrollo personal en sus
portafolios de Servicios.

¢ El medio de comunicacion mas utilizado y reconocido mediante el cual
las personas se han enterado de éstas empresas ha sido redes Sociales
y Referidos que ya han realizado estos talleres.

e Hablando de los atributos que valorarian de una empresa que sea de

Desarrollo Personal, la privacidad y la experiencia de los profesionales
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son los mas representativos, obteniendo un 79% de las respuestas de
los encuestados.

e Cuando se habla de precios, se plantea las opciones de acuerdo a los
rangos que manejan las empresas competidoras existentes. Los
encuestados que prefirieron las terapias individuales (57%) afirman que
pagarian hasta $360 por 8 horas al mes, lo que indica que la estrategia

de diferenciacion de mas por lo mismo, es la mejor propuesta de valor.

En base a la informacion obtenida en las encuestas se hace evidente que la
mayor parte de los encuestados dispone de los ingresos mensuales suficientes
para poder acceder al nuevo servicio de aprendizaje oferta. Teniendo en
cuenta que el 87% de los encuestados mantiene un ingreso promedio de entre
1.000 y 2.000 dolares. Y que el costo por una sesion grupal con una duracion
de 20 horas al mes podria tener un precio de entre 250 y 400 délares
mensuales, mientras que de una individual con una duracion de 8 horas al mes

tiene un precio de 360 ddlares mensuales.

Debido a que la mayoria de los encuestados mencioné que vive en el norte de
la ciudad de Quito, esto muestra de manera clara que las instalaciones del
centro de desarrollo personal y profesional debe estar ubicado en ese sector de
la ciudad. Dentro del personal que se deberia contratar para el funcionamiento
del centro deben ser psicélogos y terapeutas que puedan ayudar a los clientes
a obtener un mejor proceso de aprendizaje, al igual que los encuestados
mencionan que requieren persona capacitado en el area en la que van a

brindar el servicio de coaching.

La forma mas adecuada de promocionar al nuevo servicio, segun los
encuestados deberia ser por medio de las redes sociales, ya que la mayoria de
los mismos indica que esa es la fuente de mayor captacion para los nuevos

negocios. Ademas, que es una forma mas sencilla y econémica de promocién.
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Del total de encuestados el 81% menciona que conoce sobre los servicios que
puede prestar un centro de desarrollo profesional y personal, ademas de
indicar que estarian dispuestos a utilizar este tipo de servicios, siendo este
porcentaje la demanda insatisfecha del mercado para los servicios a ofrecer
por la nueva empresa, por tanto se convierte en el mercado objetivo del

proyecto.
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4 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad del negocio encontrada

Al analizar la informacion obtenida sobre los factores externos que presenta la
nueva empresa, se determind con un 2,65 que la nueva organizacion sera
capaz de aprovechar las oportunidad que tiene y podra solventar las amenazas
que se le presenten en el transcurso de la ejecucion de sus actividades.
Adicional a esto, acerca del analisis realizado al entorno externo, se puede
indicar que dicho entorno resulta positivo y mayormente se convierten en
oportunidades muchos factores analizados ya que los resultados obtenidos
indicaron que actualmente, de parte del gobierno, existe apoyo total hacia los
nuevos emprendimientos; dentro de otros factores se pudo conocer que el
incremento per capita del PIB es totalmente halagador pensando en que la
poblacion dispone de mayores ingresos que en el afio 2010 y esto le permite
poder gastar mas, asi también el crecimiento en la tendencia de mantener una
vida saludable es un aspecto a tomar en cuenta como también el crecimiento

de la industria de la Ensefianza a la cual pertenece este plan de negocios.

Otra de las oportunidades que tiene la empresa es el constante avance de la
tecnologia, la cual permitira a la nueva empresa brindar servicios con los mas
altos estandares tecnoldgicos. En cuando a las amenazas, el decrecimiento del
PIB puede ser un factor al cual la empresa puede colaborar debido a que se

generaran nuevos ingresos para la economia del pais.

Al realizar el analisis interno de la industria, se pudo constatar que, mediante el
analisis de las Fuerzas de Porter, el impacto para la industria es Alto en lo
concerniente a entrada de nuevos competidores ya que la inversion para este
tipo de empresa no es muy alta, mientras que el poder de negociacion de los
Proveedores es Bajo en impacto para esta industria porque debido al alto
porcentaje de desempleo actual del pais, existe una alta oferta de personal
calificado. No se puede decir lo mismo acerca del poder de negociacion de los

clientes ya que su impacto en la industria es bajo, ya que al ser un servicio para
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clientes de ingresos medios altos y altos, y no haber un mercado tan
desarrollado aun, sino en potencial crecimiento. Como se dijo anteriormente,
los clientes tienen un poder grande de decision y esto también es debido a que
en esta industria existe una cierta cantidad de servicios sustitutos que
interfieren al momento de decidir en un cliente, es por esto que este factor de
amenaza de productos sustitutos tiene un impacto Medio en esta industria.
Finalmente se pudo conocer que la rivalidad entre competidores tiene un
impacto Bajo ya que no existen empresas, 0 son muy pocas, dedicadas

especificamente a ofertar los mismos servicios.

En cuanto al andlisis de la matriz EFI, se encuentra que la empresa esta en
capacidad de aprovechar sus fortalezas y contrarrestar sus debilidades,
presentando una puntuacion de 3,20. Por ejemplo, el hecho de que en el pais
exista una alta oferta de mano de obra calificada beneficio a la empresa puesto
gue puede aprovechar las capacidades de sus trabajadores en pro del negocio.
Otra fortaleza, es que este tipo de negocios no requieren de gran inversion, ya
que el principal recurso que se requiere para iniciar las actividades de la
empresa son los profesionales de cada area. En cuanto a las debilidades, los
inversionistas pueden ir empapandose del negocio con rapidez y aprender de
él, ademas que dentro de este plan de negocios tendran un pauta que les sirva

de guia.

Sobre la informacién cualitativa, segun la percepcion de los investigados se
sabe gque la empresa tendra gran aceptacion por parte del mercado objetivo, ya
gue el servicio que se pretende ofrecer abarca dos campos importantes, por un
lado lo profesional y por el otro el desarrollo personal, sobre todo el trabajar
sobre la confianza y motivacion a los clientes para que su desempefio en el
proceso de aprendizaje mejore, generando de esta manera mejores resultados
para la empresa, ya que un cliente satisfecho, atrae a mas clientes hacia el

negocio.
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En base a la informacién cuantitativa obtenida por medio de las encuestas se
determind que el mercado al que se apunta, esta en condiciones econémicas
de poder pagar el costo del taller que oferta la nueva empresa. Ademas, los
encuestados optarian por sesiones individuales con una duraciéon de 8 horas al
mes, mientras que las grupales deberian tener una duracion de 20 horas al

mes.

El tipo de profesionales que se deben contratar para la nueva empresa seran
por una parte psicologos y terapeutas con gran experiencia y por otra parte
profesores altamente capacitados para impartir de manera adecuada los
conocimientos hacia los clientes. Finalmente, la empresa debera estar ubicada

en el norte de la ciudad de Quito.

La oportunidad de negocio de la nueva empresa podria determinarse por los
incentivos que ofrece el gobierno actual a los nuevos emprendimientos,
mismos que van desde acceso a crédito con mayores facilidades hasta
capacitaciones gratuitas sobre el manejo de negocios. Ademas, que existe una
estabilidad econémica y social actualmente en el pais, pudiendo significar que

la nueva empresa podria funcionar sin muchos riesgos.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia de marketing que se utilizara en el desarrollo del presente trabajo
sera la de Diferenciacion, misma que fue propuesta por Michael Porter. El
objetivo de esta estrategia es poder crear algo que sea considerado como
anico para el mercado objetivo de la empresa. La estrategia de diferenciacion
se puede dar de diversas formas, a continuacion se detallan algunas formas de

diferenciacion:

e Disefio del producto

¢ Imagen de marca

e Avance tecnoldgico

e Apariencia exterior

e Servicio de postventa

e Cadenas de distribuidores (UJM, 2012)

El uso de una estrategia de diferenciacion se empleara en la nueva empresa
con el fin de minimizar los niveles de competencia en el mercado, es decir,
mostrar al servicio prestado a los clientes como algo exclusivo, que no puede

conseguir en otras empresas similares.

La estrategia de diferenciacién, segun Porter sirve para contrarrestar los
efectos de las 5 fuerzas competitivas. Por medio de esta estrategia se puede
dar un caracter unico al producto o servicio, haciendo mas facil el poder
defenderse de los rivales y competidores, al igual de mantener la lealtad de los
clientes hacia la marca y por tanto menor sensibilidad a las variaciones de los

precios.
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Tabla 12.

Estrategia de Diferenciaciéon
HABILIDADES Y RECURSOS REQUISITOS ORGANIZACIONALES
NECESARIOS COMUNES

Fuerte coordinacion entre las funciones de

Fuerte habilidad en comercializacién o
I+D del producto y comercializacion

Mediciones e incentivos subjetivos en vez
de medidas cuantitativas

Fuerte motivacién para allegarse
Instinto creativo trabajadores altamente capaces, cientificos
y gente creativa

Ingenieria del producto

Fuerte capacidad en la investigacion
béasica

Reputacién empresarial de liderazgo
tecnolégico y de calidad

Larga tradicion en el sector industrial o
una combinacion de habilidades Unicas
derivadas de otros negocios

Tomado de: (UJM, 2012)

Existen dos alternativas que las empresas pueden usar para la diferenciacion.
La primera consiste en potenciar las caracteristicas particulares del producto,
destacando la calidad y la innovacion que tenga el mismo. La segunda es
aprovechar las caracteristicas extrinsecas del producto, es decir, la marca, la
imagen social o el prestigio. Cualquiera de las dos alternativas de
diferenciacion genera costos elevados.

El elemento diferenciador es un servicio que ensefia técnicas y hace clinicas
sobre cada una de ellas para lograr que las personas no solo experimenten una
programacién positiva, sino y sobre todo que aprendan metodologias para
programar su cerebro en otros momentos y segun las necesidades de su vida,
diferenciandose de la terapia tradicional en que no genera dependencia al

terapeuta sino que proporciona libertad personal.

Por otro lado, las técnicas se aplican en grupos entre 8 y 12 personas, a
diferencia de la competencia, que trabaja con grupos numerosos de 25 a 40
personas y en ocasiones mas. El trabajar con un maximo de 12 personas
permite personalizar las técnicas conforme a la dominancia cerebral y a los

estilos sociales de los clientes, haciendo mas efectivo el resultado.
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5.1.1. Mercado objetivo

Segun la informacion provista por medio del estudio de mercado se determind
que el mercado objetivo para la nueva empresa que ofrecera servicios de
desarrollo personal y profesional sera de 112.634 hombres y mujeres de 19 a
59 afios de edad, pertenecientes a la clase media alta y alta que viven en el

norte de la ciudad de Quito.

En base a la informacién recolectada por medio de la aplicacion de encuestas
se determind que la aceptacion del nuevo servicio seria de 81,8%, siendo el
resultado de la atraccion del servicio por parte de los encuestados (50

personas).

5.1.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor del servicio, sera que se brindara a los clientes tanto
servicios de desarrollo profesional como de desarrollo personal, teniendo a
personal altamente capacitado para impartir los talleres. Los horarios de las
sesiones se acomodaran a las necesidades y requerimientos de los clientes y
no al contrario, sobre todo en el caso de las sesiones individuales, donde se

podr& elegir el horario en el que se desea recibir el taller.

Los clientes podran tener a su disposicion la mejor tecnologia para su proceso
de aprendizaje y desarrollo personal. Ademas, de tener la seguridad de que el
personal por el cual va a ser atendido tiene el conocimiento y la experiencia
suficiente para que el cliente termine completamente satisfecho al finalizar el

taller.

Adicional, las instalaciones donde funcionara el Centro de Desarrollo Personal
y Profesional contaran con parqueaderos privados y personal de seguridad a
cargo. También se incluira una sala de espera para los clientes u
acompafantes de los mismos, la cual estara complementada por una cafeteria

atendida por su respectivo personal.
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Los talleres grupales contaran con un maximo de 12 alumnos por aula, de
forma que los clientes reciban atencidon personalizada a pesar de no ser
sesiones individuales. Las aulas estaran equipadas con todos los materiales y
equipos necesarios por los clientes, a fin de que su proceso de aprendizaje sea

el mejor.

Ademas, los clientes podran contactarse con sus profesores en horarios
establecidos por los mismos, para aclarar cualquier inquietud de la sesion, sin

gue la misma tenga aumente el precio pactado.

5.2. Mezcla de Marketing

El marketing mix o mezcla de marketing integra y combinas las diferentes
estrategias que una empresa empleara sobre el producto, los precios, los
canales de distribucion y la promocion, a fin de posicionarse y consolidarse en

el mercado seleccionado (Rico, 2010).

Al ser la empresa parte del sector de los servicios, la mezcla de marketing,
tendera a cambiar en algunos aspectos, puesto que las 4P del marketing mix,
fueron disefiadas para empresas de manufactura. Por consiguiente, a

continuacion se detallan las caracteristicas de los servicios.

Intangibilidad: los servicios no son susceptibles a los sentidos antes de ser
comprados, las opiniones de otros comprados se convierten en la Unica via

para tener una valoracion previa de los mismos.

Inseparabilidad: los servicios, a diferencia de los bienes primero se venden,

luego se producen y finalmente se consumen.

Heterogeneidad: la estandarizacion de los servicios no es facilmente
conseguible, debido a que cada “unidad” a la que se le presta el servicio es

diferente a las otras.
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Perecibilidad: a pesar de que los servicios no se pueden almacenar, si son
perecibles. Su caducidad depende de la demanda del mismo.

Propiedad: solamente un cliente es el propietario del servicio que recibe.

5.2.1. Producto

Las empresas de servicios se centran en establecer vinculos entre las
expectativas que tienen los clientes sobre el producto y la oferta de la

compafia. Por tanto, la organizacion debe considerar los siguientes aspectos:

o Los servicios deben basarse en las necesidades de los clientes, pero
se debe considerar que, en ocasiones los compradores no tienen una
nocion clara de los que requieren;

o Los beneficios esperados tienen a cambiar a lo largo del tiempo,
pudiendo generar nuevas expectativas sobre el servicio;

o La opinién del cliente es importante, mediante ella el producto puede
adaptarse mejor a sus necesidades (Mufioz, 2001, p. 73).

5.21.1. Definicién del Servicio

El servicio disefiado, contempla un programa de 12 sesiones con temas
diferentes que se complementan entre si y que ademas pueden ser tomados
como un programa completo o modular, esa flexibilidad permite que
dependiendo de la necesidad del cliente y de su presupuesto lo pueda tomar

de manera continua o que pueda escoger los modulos que requiera.

Las técnicas utilizadas pueden ser reforzadas con el apoyo de un terapeuta o
con la préactica entre personas que han participado en los programas sin
generar dependencia de nuestro centro, ya que las técnicas son explicadas,

practicadas y reforzadas para su uso en la vida diaria.

Para iniciar se tendra el siguiente equipo de trabajo que aplicaré en terapias

grupales e individuales:
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e 2 Psicologos Industriales con especializacion en Programacion
Neurolinguistica y Coaching
e 1 Psicdlogo Clinico con amplia experiencia en psicoterapia e hipnosis

e 1 Asistente para apoyo administrativo y logistico

5.2.1.2. Soporte y Garantias

El servicio contempla, invitacion a charlas que refuerzan lo aprendido y dan
oportunidad para que el cliente pueda hacer consultas. Se utiliza WhatsApp
para enviar mensajes de apoyo y hacer seguimiento en procesos de crisis. Esta
herramienta se utiliza de manera individual y también en grupo, ya que genera
cohesién del grupo hacia su proceso de aprendizaje lo que refuerza el proceso
terapéutico. Ademas, de una pagina web corporativa con adaptacion a redes

profesionales y sociales (Facebook, Linkedin, etc).

5.2.1.3. Logotipo

COACHING & CONSULTING

Figura 7. Logo empresa

El logotipo tiene el perfil de un cerebro y los colores representan los diferentes

procesos cerebrales: cognitivo, memoria, imaginacion, emocion y lenguaje.
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El nombre tiene que ver con potenciar la mente hacia la obtencidén de objetivos,
quiere inducir a que las personas reconozcan el potencial del pensamiento y

como programarlo.

5.2.1.4. Slogan

El Slogan que la empresa tendra sera el siguiente:
“Potencializa tu mente”

5.2.2. Precio

El precio por 12 sesiones grupales con una duracion total de 20 horas al mes,
divididas en una hora y cuarenta minutos por sesién sera de $400 ddlares,
segun los resultados obtenidos en la encuesta y los precios que mantienen los

competidores. El tamafio de los grupos sera de maximo 12 personas.

El precio por 12 sesiones individuales con una duracion total de 8 horas al mes,
divididas en cuarenta minutos por sesion sera de $360 délares, considerando lo
mencionado por las personas preguntadas. A continuacion se muestra la tabla

resumen con los costos fijos y costos variables de este proyecto.

Tabla 13.
Costos Fijos y Variables
MANC DE OBRA DIRECTA 5 140.800,00
SEGUROS $3.088,86
MANTENIMIENTO $4.651,45
DEPRECIACION 512.984,57
TALENTO HUMANO $43.597,20
IMTERESES PRESTAMO $11.187,68
TOTAL $ 216.309,75
MATERIALES DIRECTOS 55.471,00
SERVICIOS BASICOS S 2.700,00
SUMIMISTROS 5 259,40
PUBLICIDAD ¥ PROMOCION 56.611,00
TOTAL $ 15.041,40
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Luego de conocer el nivel costos fijos y variables del proyecto, se hace
necesario analizar el precio fijado y poder conocer cual es el margen de
ganancia sobre este precio. Para este efecto se tomo en cuenta la suma total
de todas las terapias tanto de grupos como individuales anuales, mismos que
suman 880 en el afio 1 y adicional a eso se promedié el precio tanto de
terapias de grupos como individuales siendo el precio promedio utilizado de
$380,00.

Tabla 14.
Costos de Produccion
COSTOS DE PRODUCCION ANUAL UNITARIO

Materiales Direcltos 55471 56,22
Mano de Gbra Directa $140.800 $ 160,00
Gastos de Produccidn 523425 526,62
TOTAL COSTO DE PRODUCCION $92199 $ 192,84|
Margen de Ganancia | 49 25%%
COSTO + MARGEN = PVP PROMEDIO GRUPOS E INDIVIDUAL $ 380,00]

Como se puede observar en la tabla anterior luego de calcular todos los costos
de produccion y éstos transformarlos a unitarios se obtiene que, en funcién del

precio utilizado, se obtiene un margen de ganancia del 49,25%.

5.2.3. Plaza

La estrategia para la distribucién del servicio seréa la venta directa, realizada en
las instalaciones del centro, donde se encontrara el punto de venta de la
empresa, es decir, no se requiere de intermediarios para la comercializacién

del servicio.

5.2.3.1. Canal de Distribucioén

Proveedor Agentes

del servicio proveedores

Figura 8. Canal de Distribucion
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El proveedor del servicio es la empresa, los agentes proveedores son los
profesionales que dictaran las sesiones y el cliente son los participantes de las
sesiones que han contratado los servicios de la empresa, sean para reuniones
grupales o individuales. La empresa contratara los servicios profesionales de
los psicélogos, quienes se encargardn de impartir sus conocimientos y
experiencias a los clientes, quienes podran hacer uso del servicio aun después

de finalizado el curso que adquirieron.

Ubicacion y caracteristicas

La nueva empresa estara ubicada, segun se indicé anteriormente, en el sector
norte de la ciudad de Quito y especificamente en la parroquia Belisario
Quevedo, en el barrio Rumipamba, en las calles Teresa de Cepeda y Av. de la
Republica. Asi lo indica la figura # 9. Dicho sector se encuentra bien abastecido
de todos los servicios y también de algunas opciones en el tema de transporte
publico permitiendo llegar desde cualquier lugar de la ciudad sin ningun

inconveniente.

ntral a
osca

y
v

Figura 9. Ubicacion Empresa
Tomado de: (Google Maps, 2016)
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5.2.4. Promocién

Las estrategias que seguira la empresa para promocionar sus servicios seran

las siguientes:
5.2.4.1. Publicidad

Para publicitar los servicios de la empresa se usara la red social Facebook, que
en la actualidad es el canal de comunicacidon mas empleado por la poblacién a
nivel mundial. El costo invertido en publicidad en este canal sera de $40,00
mensuales. Se imprimiran 2.000 flyers que serén repartidos por los principales
centros comerciales de la capital (Recreo, Quicentro Norte, CCl y Condado
Shopping) y seran entregados a hombres y mujeres que aparenten tener entre
19 y 59 afos de edad, en vista que no es factible preguntar la edad a todos los
visitantes de los centros comerciales. Ademas, se emitird publicidad en la
revista Familia dos veces al mes, teniendo un costo mensual de $180,00.

5.2.4.2. Promocién de Ventas

A fin de captar un mayor nimero de clientes, la empresa ofrecera cupones de
descuento del 10% del valor total del servicio pagado de contado. Pudiendo
hacerse acreedores al beneficio presentando el cupén en el momento de la
inscripcion. De las dos ocasiones al mes en que se publicara en la revista

Familia, una cada dos meses sera el cupén de descuento.

5.2.4.3. Relaciones Publicas

Se organizara un evento de lanzamiento del servicio, se invitara a 50 personas,
hombres o mujeres de entre 19 y 59 aflos de edad que se encuentren
interesados en el servicio. Se les ofrecera un coctel de bienvenida, bocaditos y
se realizard un brindis. En el evento se entregard un triptico que contenga

informacion de la empresa. El costo del programa sera de $767,00.
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La fuerza de ventas estara conformada por los trabajadores de la empresa que

captaran a los clientes y que se encargaran del proceso de inscripcién y de

asignacion de horario para las sesiones de

los clientes, segun sus

requerimientos. Esta parte estara sustentada por la promocion mediante la

entrega de tarjetas de presentacion y también la de promover la visita a la

pagina web que serd creada y tendra mantenimiento de actualizacion con

frecuencia trimestral.

A continuacion se comparte el costo proyectado de la promocion del proyecto.

Tabla 15.
Proyeccién Costo Promocion

Inflacion INEC Dic 2015 3,38%

" - VALOR  VALOR  VALOR  VALOR  VALOR  VALOR
iR AL b LN OADES wmamo st mio2  mio3  mios  Aios
Tarjetas de presentacion 1000 0,06 60,00 62,03 (4,12
isefio Pagina Web y dominio anual 1 60000 600,00 - - - -
Mantenimignto timestral de Pagina Web 4 7000 28000 269,46 29925 30936 1942
Promacian Redes Sociales FB, 2 camparias mes 12 40,00 480,00 496,22 £13,00 530, 548,26
Cupones 10% de descuento (1% Ingresos Afio 1) 1 J3400 3300 345703 IATART  JAMET  3B195
Publicidad Revista Dominical Famiiz-Bimensual b 150,00 900,00 93042 %187 M3 102799
Flyers promacionales 2000 0,09 180,00 186,08 192,37 198,20 20,60
Evento de Lanzamignto de empresa 1 767.00 767,00 - - - -
TOTAL oo100 53922 560238 ST2T6 5985
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizacion

A continuacion se comparte la propuesta de Mision y Vision de la nueva

empresa:
6.1.1. Misién

La misiéon del Centro Potencialmente es:

La empresa Potencialmente se dedica a prestar servicios psicolégicos
para el desarrollo personal y profesional a personas que se encuentren
entre los 19 hasta los 59 afios de edad que pertenezcan a un estrato
social medio alto y alto y que residan en el norte de la ciudad de Quito,
permitiendo a todas aquellas personas que quieran, realizar cambios,
alcanzar metas y potenciar su vida; esto gracias al compromiso
permanente de su calificado equipo de trabajo en busca siempre de

conseguir la satisfacciébn entera de sus clientes.

6.1.2. Vision

La propuesta de vision del Centro Potencialmente es:

La empresa Potencialmente al afio 2022 contara con la mayor demanda a
nivel nacional en la prestacion de servicios psicoldgicos para el desarrollo
personal y profesional, convirtiéndose en la primera alternativa al
momento de decidir adquirir dichos servicios y de esta manera conseguir

posicionarse en el mercado gracias a la satisfaccion de todos sus clientes.
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6.1.3. Objetivos
6.1.3.1. Objetivo General

Ser la empresa mas reconocida a nivel nacional como la mejor organizacion
que ofrece servicios psicolégicos para el desarrollo personal y profesional y
posicionarse en el mercado y en la mente del consumidor obteniendo mayor
participacion de mercado en busca siempre de satisfacer totalmente las

necesidades de los clientes.

6.1.3.2. Objetivos Especificos

Estos objetivos se los dividira en objetivos a corto, mediano y largo plazo.
Objetivos a Corto Plazo

Conseguir una cobertura del 2% de la demanda insatisfecha de este proyecto
Incrementar los ingresos por ventas en el 10% al 2er afio de actividades
Poder tener un retorno de al menos 25% de la inversion de los socios
Objetivos a Mediano Plazo

Incursionar en el mercado del centro, sur y valles de la ciudad de Quito por
medio de una campafia de marketing agresiva que permita alcanzar una

cobertura del 4% de la demanda insatisfecha a partir del afio 6.

Aperturar una nueva sucursal de la empresa para poder brindar un mejor
servicio a sus clientes y optimizar los tiempos y distancias. Esto a partir del afio
6.

Crecer la participacién de la empresa en medios digitales de publicidad en un

30% a patrtir del afio 5.

Objetivos a Largo Plazo
Desarrollar alianzas estratégicas con empresas publicas a fin de ofrecer los
servicios de la empresa a grupos de diferentes entidades publicas y mejorar el

flujo de clientes y de ingresos.
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Aperturar la 2da sucursal de la empresa permitiendo atender de mejor manera

a los clientes que demandan sus servicios.

Posicionar a la empresa en el afio 2025 como la empresa lider a nivel nacional

en brindar servicios psicologicos para el desarrollo personal y profesional.

6.2 Plan de operaciones

La mejor manera de poder asegurar la entrega al cliente final de un buen
producto y/o servicio se basa en poder asegurar el fiel cumplimiento de todas
sus actividades previas y garantizar un proceso adecuado y funcional. De esta
manera se podra cumplir con los objetivos planteados por la empresa.

6.2.1. Ciclo de operaciones

A continuacion se detallan los procesos clave de la empresa y su respectivo
ciclo de operaciones con el tiempo y el o los responsables de cada actividad a

realizar.

Tabla 16. e e e
Ciclo de Operaciones

Actividad/Tarea Ui

Recursos necesarios Responsable

x dia

Llamada de persona o empresa por
1 | informacion, reserva de cupo y 20 min Linea Telefénica Vendedor
agendar terapia
Ingreso de nuevo cliente a

2 . 5 min Computador Asistente Adm.
cronograma de trabajo de la empresa
Comunicar a capacitador acerca del

3 | nuevo cliente y su reservacion de 5 min Correo electrénico Asistente Adm.
terapia

4 | Recepcion y bienvenida de clientes 10 min - Asistente Adm.

5 Preser_ltacmn y terapia de parte del 1 hora Sala capacitacion, Capacitador
Capacitador computador, proyector

6 El?ecrt]ttjerauon de servicios prestados al 10 min Computador, impresora Asistente Adm.

7 | Agendar préxima terapia 5 min Computador Asistente Adm.
Reportar el estado y avance del

8 | cliente atendido asi como el 20 min Computador Capacitador

tratamiento a utilizar
Llamar a cliente para saber su

9 | percepcion acerca del servicio y 15 min Linea Telefonica Vendedor
obtener sus recomendaciones
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Como se puede observar en la tabla anterior se detallan las actividades
promedio, los tiempos que éstas requieren, los recursos a ser utilizados y los
responsables de cada una de ellas. De esta manera se puede asegurar que la
carga laboral estd asignada adecuadamente y de acuerdo a cada perfil y
posicion y asi poder conseguir los objetivos planteados por la empresa.
También es importante indicar que el tiempo promedio que requiere la empresa
para cumplir adecuadamente con la atencion a un cliente es de 150 minutos

correspondiente a 2 horas y 30 minutos en promedio.

A continuacién se comparte el flujograma de operaciones de la empresa.
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Figura 10. Flujograma de Operaciones



6.2.2. Requerimiento de equipos y maquinaria

La empresa Potencialmente requiere de los siguientes equipos para poder

iniciar sus actividades:

Tabla 17.
Maquinaria y Equipo

Muebles y Enseres Oficina

ESTACION TRABAJO GERENCIAL 450,00
SILLA EJECUTIVA 320,00
ESTACIONES DE TRABAJO 750,00
SILLA OPERATIVA 195,00
SOFA MODULAR 380,00
ARCHIVADOR 4 GAVETAS 270,00
COUNTER DE RECEPCION 600,00
SILLAS DE VISITAS 250,00
MESA DE REUNIONES 380,00
BANCAS PARA CAPACITACIONES 4.050,00
PIZARRAS 80 X122 cm 380,00
PANTALLAS PARA PROYECTOR 70" 297,00
BASUREROS GRANDES 120,00
Total Muebles y Enseres Oficina 8.442,00

Equipos de Computacion

COMPUTADOR DE ESCRITORIO 3.250,00
IMPRESORA MULTIFUNCION 250,00
COMPUTADOR PORTATIL 1.100,00
PROYECTOR 2.550,00
Total Equipos de Computacion 7.150,00
guipos de O a

TELEFONOS 240,00
DATAFAST 700,00
SISTEMA DE SEGURIDAD 600,00
Total Equipos de Oficina 1.540,00
CAJA DE HERRAMIENTAS BASICAS 150,00
Total Herramientas 150,00

Total Equipos y Herramientas 17.282,00

6.2.2.1. Capacidad Instalada

El momento de conocer la capacidad instalada del nuevo centro

Potencialmente se debe tomar en cuenta que dicho centro contara con una
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sala de capacitaciones grupales, con una sala de dinamicas grupales y con una
sala de atencion personalizada. Es decir, que la capacidad instalada del centro
para grupos tomando en cuenta las dos salas es de 30 personas y sumando
una mas por la sala de atencion individual daria un total en su capacidad
instalada de 31 personas por turno, a esto se le debe sumar el hecho de que
debido a que las terapias grupales duran aproximadamente 2 horas se tendrian
4 turnos de 30 personas cada uno, por otro lado también se debe tomar en
cuenta las terapias individuales ya que la duracion de cada terapia es de 1 hora

serian 8 turnos diarios.

Finalmente se tiene que la capacidad instalada por dia del centro

Potencialmente es de 128 personas.

6.2.2.2. Capacidad Utilizada y Ociosa

La capacidad utilizada es aquella capacidad que realmente es utilizada a
diferencia de la capacidad ociosa que es aquella que parte de la capacidad
instalada que no es utilizada, por ende queda subutilizada por la empresa.

(Gerencia.com, 2008)

La empresa Potencialmente prevé tener de inicio una capacidad utilizada del
25% y que a medida que sigan avanzando ira creciendo la capacidad utilizada
de la empresa. Por tanto, la capacidad ociosa inicial de la empresa

Potencialmente es del 75%.

6.3. Estructura Organizacional

La empresa Potencialmente de inicio prevé contratar poco personal para poder
cubrir todas sus actividades de la mejor manera. A partir del 2do o 3er afio se
analizara si existe la necesidad de contratar mas personal de acuerdo al

crecimiento de la empresa.

La estructura organizacional plantea una combinacion de organizacion lineal y
funcional donde se han establecido jerarquias que permitan identificar los

niveles de autoridad y responsabilidad de los colaboradores y al mismo tiempo
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se plantea una distribucion clara de las funciones de cada uno para una
divisibn del trabajo méas equitativa y de acuerdo a las capacidades. A

continuacion se comparte la figura con el organigrama propuesto.

Gerente
General
Secretaria -
Recepcionista Contador
Externo
A_5|_stentg Capacitador Capacitador Capacitador
Administrativo y .
. Grupal 1 Grupal 2 Individual
Logistico

Auxiliar Limpieza

Figura 11. Organigrama empresa

A continuacion también se comparte el costo mensual y anual que tiene para la

empresa la nomina propuesta.

Tabla 18.
Némina de la Empresa

Fondos
CARGO SLE Slueldo - ey Vacaciones Aporte de Mensual  ANO 1

base Unificado 3ro dto IESS P
MANO DE OBRA DIRECTA
Psicélogo Industrial Grupal 1 1293333 293333 - - - - - 293333 35.200,00
Psicélogo Industrial Grupal 2 1283333 29333 - - - - - 2.933,33  35.200,00
Psiclogo Individual 1 586667 5.866,67 - - - - - f.866,67  70.400,00
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 11.733,33  140.800,00
ADMINISTRACION
Gerente General 1 1.000,00 1.00000 8333 3050 41,67 121,50 - 127700 15.324,00
Secretaria-Recepcionista 1 650,00 650,00 417 3050 27.08 78,98 - 840,73 10.088.70
Asistente Admin-Logfstico 1 750,00 T7A0.00 6250 3050 H2h 913 - 965,38  11.584.50
Contador Externo 1 BR0.00 50,00 - - - - RR0,00  6.600,00
TOTAL ADMINISTRACION: 3.633,10  43.597,20

TOTAL TALENTO HUMANO: 15.366,43 184.397,20

Es importante indicar que, como mano de obra directa, se tiene al equipo de
psicologos mismos que trabajan bajo la modalidad de pago por servicios
profesionales, al igual que el contador externo de la empresa. Por tanto se
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puede observar que la nébmina mensual asciende a $15.366,43 y el total al afio
1 es de $184.397,20, siendo este uno de los rubros mas altos de todo el

proyecto debido a la modalidad de pago ofrecida al equipo de psicélogos.

6.3.1. Estructura Legal de la empresa

La empresa Potencialmente decide formarse como una empresa familiar,
plantea constituirse como Compafia Limitada. De la sociedad participaran 3

SOCioS:

- Sra. Adriana Manrique 40% Participacion
- Sr. o Sra. 30% Participacion
- Sr. o Sra. 30% Participacion

La autora de este plan de negocios ha decidido escoger este tipo de estructura
legal debido principalmente a la participacion de capital de cada socio,
situacion adicional que debido a la alta inversion inicial de este proyecto no
seria posible realizarlo con una sola persona. Adicional a esto, otra de las
ventajas por las que para que se haya optado por la decision de la creacion de
una Cia. Ltda. es debido a la responsabilidad limitada para responder por las
acciones de la empresa Unicamente por el capital invertido mas no con el
patrimonio personal de cada uno de los socios. Dentro de los requisitos
basicamente solicita que sea compuesta minimo por 2 0 mas socios, su capital
estd compuesto por acciones negociables y que incluso pueden ser
transferidas, el capital minimo es de $400,00 y sus socios deben responder
Unicamente por el monto de sus acciones (Superintendencia de Compafias,
1999, p. 44).

6.3.2. Permisos Necesarios

Actualmente no existe un organismo gubernamental o de otro organismo de

control especifico que regule y controle las actividades de apoyo a la
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ensefianza que preveé brindar el centro Potencialmente, ya que no se trata de
un centro que imparte educacion formal, mismos que si estan normados y
controlados ampliamente en el pais. Empero de esta situacion, los permisos

necesarios para la apertura y funcionamiento de la Empresa son:

v Constitucion de la empresa en la Superintendencia de Compafiias
v Obtencién de RUC

v Obtencién de Licencia Metropolitana de Funcionamiento

v

Obtencién de permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
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7 EVALUACION FINANCIERA

Dentro de las principales metas de una evaluacion financiera se encuentra el
poder demostrar la viabilidad de un proyecto o plan de negocios. Es por esto
gue a continuacién se procede con el calculo y desarrollo de todos los estados
e indices financieros que permitan conocer el nivel de rentabilidad o no de la

nueva empresa.

7.1 Proyeccion de Ingresos, Costos y Gastos

7.1.1. Proyeccion de Ingresos

Los ingresos de este proyecto seran provenientes de venta de paquetes de
terapias grupales e individuales de servicios psicolégicos para el desarrollo
personal y profesional impartidas en el Centro de Desarrollo Personal
Potencialmente. Para dio calculo (Ver Anexo) se tomé un 25% de la capacidad
instalada, misma que corresponde a la utilizacién diaria de las instalaciones por
2 grupos de 12 personas cada uno por dos aulas y de 2 personas en terapias
individuales, resultando un total de 10 grupos semanales y de 10 terapias
individuales semanales; adicional a lo anterior se debe indicar que el precio
tomado en cuenta para el calculo de los ingresos del proyecto fue de $400,00
para los grupos y de $360,00 por terapias individuales, estos precios
corresponden al tratamiento mensual respectivamente, los cobros de dichos
valores seran mayormente en efectivo cheques personales o corporativos,

transferencias interbancarias y tarjetas de débito.

La proyeccién de los ingresos se la hizo con un horizonte de 5 afios y tomando
en cuenta como factores de proyeccion en el caso de las personas y grupos de
personas el Indice Oficial de Crecimiento Poblacional decretado por INEC
(2011) mismo que corresponde al 1,65% anual, asi también se utilizé como
factor de proyeccion del precio el Indice oficial de Inflacién a Diciembre 2015
que es del 3,38%. Por tanto se pudo conocer que la empresa el primer afio de
actividades tendra ingresos por $334.400,00 mientras que al afio 5 obtendra
ingresos por $407.795,00.



Ingresos del proyecto

Cantidad Anual

Cantidad Anual Grupos o Precio Mensual x | Precio Mensual x |  Ingresos Anuales (Ingresos Anuales x| Total Ingresos
Individuales / o
Total clgrupe clpersona X Grupos Individuales Anuales
] personas
A0t “l “ $400 5360 $176.000 5168400 § 334400
AN02 M u $41 331 §184.981 5 166.450 § 351407
ANO3 455 455 $407 5385 §104.367 5 174.1 §360.219
ANO 4 482 46? S 533 §204.42 5163.818 §386.059
ANO'S in in $457 §4 8 214,62 5193.160 $401.7%5

7.1.2. Proyeccion de Egresos
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En las subsiguientes tablas se puede observar tanto la estructura de los costos

y gastos de la nueva empresa como los costos fijos y variables, mismos que se

los puede observar en detalle y proyectados en el Anexo.

Tabla 19.
Costos y Gastos del proyecto

COSTOS DE PRODUCCION

VALOR
MENSUAL

VALOR ANUAL

COSTOS DE PRODUCCION DIRECTO 12.189,25 146.271.00
GASTOS DE PRODUCCION 1.952.07 23.424 88
GASTOS ADMIMISTRATIVOS 3.654,72 43.856,60
GASTOS FINAMCIEROS 932,31 11.187,68
PUBLICIDAD Y PROMOCION 550,92 6.611,00
TOTAL 19.279,26 231.351,15

Como se puede observar en las tablas anteriores el costo total del proyecto

para que pueda operar sin problema asciende a $231.351,15 para el afio 1, se

realizd la proyeccion de los costos y gastos con un horizonte de 5 afios

utilizando como indice de proyeccion el indice oficial de inflacion decretado por

el INEC a diciembre 2015 correspondiente a 3,38.

7.2 Inversién Inicial, Capital de Trabajo, Estructura de Capital

7.2.1. Inversion Inicial

La inversion inicial de este proyecto se compone de todos los costos (Capital

de trabajo) asi como de todos los activos que requiere la empresa y poder dar

inicio con sus actividades.
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Tabla 20.
Inversioén Inicial

INVERSION TOTAL 254.506,40

ACTIVOS FIJOS 201.029,00
EDIFICIOS Y OFICINAS 180.000,00
HERRAMIEMNTAS 150.00
MUEBLES ¥ ENSERES 11.339.00
EQUIPOS OFICINA 1.540.00
EQUIPOS COMPUTACION 5.000,00

ACTIVOS DIFERIDOS 2.640,00
CAPITAL TRABAJO 50.837.40

De acuerdo a la tabla anterior, la inversion inicial que necesita la nueva
empresa es de $254.506,40 con el detalle de todos los activos fijos, activos

diferidos y capital de trabajo.

7.2.2. Capital de Trabajo

El célculo del capital de trabajo amerita tomar en cuenta todos los costos y
gastos que requiere cancelar la nueva empresa para un tiempo prudente de 3
meses en los cuales existe la posibilidad, de manera conservadora, la empresa

no obtendria ingresos.

Tabla 21.
Capital de Trabajo
VALOR 3 VALOR

DETALLE meses ANUAL
GASTOS ADMIMISTRATIVOS 10.964,15 43.856,60
PUBLICIDAD ¥ PROMOCION 165275 " 6.611,00
GASTOS DE VENTA 1.652,75 6.611,00
COSTO DE PRODUCCION DIRECTO 36 667,75 14627100
TOTAL 50.837,40 203.349,60

De acuerdo a la tabla anterior el capital de trabajo necesario para la nueva

empresa por 3 meses es de $50.837,40.

7.2.3. Estructura de Capital

El desarrollo del cuadro de fuentes y usos permite conocer la estructura de
capital de la nueva empresa (Ver Anexo), detallando todos los activos iniciales
de la empresa, el capital de trabajo requerido. También se puede observar que
el 60% del valor de la inversion inicial por $ 152.703,84 sera cubierto con

fondos propios de sus socios, mientras que el 40% restante sera cubierto por



49

medio de un crédito PYME aplicado al Banco del Pacifico a 3 afios plazo con
una tasa anual del 11,83% y cuotas semestrales de $20.650,83 dando un total
de $123.904,97 cubriendo interés y capital de dicho crédito (Ver Anexo).

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacién financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1. Flujo de caja

El célculo del estado financiero de flujo de caja permite conocer el nivel de
dinero que ingresa y que sale en efectivo de la empresa. Dicho estado ayuda a

conocer facilmente si una empresa tiene liquidez o no.

Tabla 22.
Flujo de Caja

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4

+ Ingresas 334.400,00 351.406,81 369.278,56  388.039,22  407.795,01
- Costos de produccion 231.351,15  234.633,89 238.191,51 242.729,85 250.934,12
- Depreciacion 12.984,57 13.423,45 13.877,16 14.346,21 14.831,11
= Utilidad antes de impuestos 50.064,28 103.34948 117.209,45 130.983,16  142.025,79
- 15% trabajadores 13.509,64 15.502,42 17.581,42 19.647,47 21.304,47
- 22% impuesto a la renta 16.842,02 19.326,35 21.918,18 24.493,85 26.559,57
= Utilidad despues de impuestos 59.712,62 68.520,70 77.709,89 86.841,84 94,165,75
+ Depreciaciones 12.984,57 13.423,45 13.877,16 14.346,21 14.831,11
- Inversiones Totales (254.506,40}

+ Valor residual 17.044,43 13.059,87 9.075,30 15.757,40 11.772,83
+ Recuperacidn del cap de trabajo (27.563,95)

= Flujo de Caja del Proyecto {254.506,40)  89.741,62 95.004,01 73.008,40  116.94544  120.769,69

Como se puede observar en la tabla anterior, desde el primer afio de
operaciones la empresa obtendra liquidez, este resultado positivo permitird
solventar todas las obligaciones adquiridas de la empresa y a su vez en los
siguientes afios, que también se observa liquidez, permitira ofrecer mejoras en
infraestructura, siempre con el objetivo de brindar un excelente servicio a sus

clientes.

7.3.2. Flujo de efectivo

Este estado financiero permite conocer que la nueva empresa Si generara

liquidez desde el primer afio de actividades, incluso, luego de restar todas las
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obligaciones legales se puede observar dicha liquidez, por tanto se confirma
este proyecto es rentable al no necesitar buscar financiamiento externo para

poder solventar la deuda adquirida a largo plazo. Ver Anexo.

7.3.3. Estado de Resultados

Como se observa en la siguiente tabla, el Estado de Resultados desde el
primer afio de operaciones obtendra utilidades, mismas que ascienden a
$68.321,39. A los trabajadores se les repartiran $15.457,33 y de impuesto a la
renta (22%) se cancelara un monto de $ 19.270,13. La empresa tendra un
margen de utilidad neta del 20,43% y una operativa de 34,16%.

Tabla 23.
Estado de Resultados
CONCEPTO
(+) INGRESOS 334.400,00 351.406,81 369.278.56  388.059.22  407.795.01
(-} COSTO DE PRODUCCION 169.695,88 17543160 181.361,19 18749119  193.628.40
= UTILIDAD BRUTA 164.704,12  175.975,22 187.917,37 200.568,02 213.966,62
() GASTOS ADMINISTRATIVOS 43.856,60  46.264.41  47.82814 4944474 5111597
(-} GASTOS DE PROMOCION 6.611,00 542125 5.604,49 5.793,92 5.989.75
= UTILIDAD OPERACIONAL 114.236,52  124.289,56  134.484,74  145.329,37  156.860,90
(-} GASTOS FINAMNCIEROS 11.187,68 7.516,64 3.398,09 0,00 0,00
= UTILIDAD ANTES DE REPARTO 103.048,85 116.772,92 131.086,65 145.329,37  156.860,90
(-} 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 15.457,33 17.515,94 19.663,00  21.799.41  23.529.13
= UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 87.691,62 9925698 11142365 12352996 133.331,76
(-} 22% IMPUESTO A LA RENTA 1927013 21836564 2451320 2717659  29.332.99
= UTILIDAD NETA 68.321,39  77.42045  86.910,45  96.353,37 103.998,78

7.3.4. Estado de Situacién Financiera

El estado de situacion inicial de la nueva empresa de este proyecto, de acuerdo
a que ésta cierra su ejercicio econdémico con $50.837,40 en caja o dicho de otra
manera en efectivo, se puede observar también el detalle de la compra de
activos en este periodo por un monto de $201.029,00. Otro activo que debe ser
considerado como amortizacion es tanto el costo por el estudio de factibilidad y
también el costo de gastos de constitucion de la empresa por un valor de
$2.640,00. La empresa, para poder cubrir el 50% de la inversion inicial tuvo que
realizar un crédito a largo plazo por $101.802,56 y asi poder dar inicio con las

operaciones de la empresa.



51

7.4 Proyeccion de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracion

7.4.1. Flujo de caja del Inversionista

En el Anexo 15, se puede confirmar que en el afio 0 existe un flujo negativo de
-$152.703,84, éste valor negativo corresponde a la inversion inicial y puesta en
marcha de la nueva empresa. También se puede observar en los siguientes
afos, los inversionistas obtendran flujos positivos y crecientes de manera
sostenida. Adicional a esto, se debe indicar que los intereses del préstamo
adquirido van a ser menores cada afio debido a la cancelacion de la deuda,
mejorando también el flujo de caja del inversionista. Por dltimo se puede
observar también que el primer afio de actividades de al empresa se obtendra
un flujo de caja del inversionista de $52.210,21 permitiendo que los
inversionistas logren cubrir todos los egresos requeridos por la nueva empresa

incluyendo los correspondientes a la deuda a largo plazo.

7.4.2. VAN

El VAN es un indice financiero que se basa en actualizar los flujos proyectados
obtenidos aplicando una tasa, estos se los debe sumar y restar del valor de la
inversion del proyecto, para que este resultado sea bueno debera ser igual a 0
0 mayor para que el proyecto sea viable. En este proyecto se consideré una
tasa de descuento de 16,37%. Con esta tasa aplicada al calculo del VAN
mediante los flujos del proyecto y considerando la inversion de los socios, se
obtiene un Valor Actual Neto de $82.514,71 verificando que este proyecto es
viable. Es importante indicar que, para verificar la viabilidad de dicho estudio,
se calculé tanto la tasa WACC correspondiente a 21,69% y ésta aplicada al
calculo del VAN arroja que el proyecto es viable con $52.043,99 Asi también
luego de calcular el CAPM se obtuvo un 29,21% y dicha tasa aplicada al
calculo del VAN arroj6 un resultado de $18.421,33 confirmando que este
proyecto es totalmente viable y atractivo para los inversionistas en vista que

aun tendrian rentabilidad sobre sus inversiones. Anexo.
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7.4.3. TIR

El TIR es otro indice que permite conocer la factibilidad de un proyecto, en este
caso luego de calcular se obtuvo un 34,40% como Tasa de Retorno del
Inversionista, ratificando una vez mas la factibilidad de este proyecto ya que
dicha tasa es mayor que la Tasa de Descuento obtenida (16,37%), mayor que
la WACC (21,69%) e incluso mayor que la CAPM (29,21%), convirtiéndose
altamente atractivo para los inversionistas de este proyecto. Anexo

7.4.4. Periodo de Recuperacion de la Inversion

De acuerdo al célculo realizado (Anexo), los inversionistas podran recuperar su
inversion en el afio 4 de operaciones de la empresa, esto lo confirman tanto los
estados de flujo de efectivo asi como el flujo del inversionista demostrando que
la nueva empresa obtendrd la liquidez necesaria para poder pagar a los
inversionistas. Asi también, el respectivo calculo de los indices financieros
como el VAN y el TIR ratifican la viabilidad del proyecto, incluso el TIR obtenido
sobrepasa tanto a la tasa de descuento, al WACC y al CAPM ratificando la
factibilidad del proyecto y asegurando la recuperacion de la inversion en el
tiempo indicado de 4 afios.

7.5 indices Financieros

Al relacionar los activos corrientes con los pasivos corrientes se puede decir
que se analiza la liquidez de la empresa, en este caso se obtuvo un 2,50
significando que por cada ddlar de deuda corriente la empresa tiene 1,50
adicional, si este indice se lo compara con el que obtiene la industria que es de
2,30 se puede observar que estda por encima de la media del crecimiento
incluso de la industria. El endeudamiento de la empresa es de 0,67 queriendo
decir, que la empresa tiene comprometido 0,67 vez su patrimonio en deuda.
Comparado con el de industria que es en promedio de 3,50 veces. La
rentabilidad sobre las ventas es de 20,43%, es decir, que por cada délar que
vende la empresa, los inversionistas reciben una utilidad neta de 20 centavos
por unidad. Mientras la de la industria es de 5,10% (S&P 500® Indices, 2016).

Anexo.
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CONCLUSIONES GENERALES

Luego del desarrollo de este proyecto se procede a detallar las conclusiones

del mismo:

Luego de haber analizado e investigado se concluye que dicho proyecto
pertenece a la industria de la ensefianza y especificamente de la ensefanza
pero relacionado con temas de terapias de mejoramiento personal y

profesional.

Al realizar el respectivo andlisis del entorno externo de la industria se puede
concluir que los factores pertenecientes al entorno externo no son amenazas
que la industria y la nueva empresa no pueda solventar, permitiendo que exista
un futuro prometedor de parte del entorno externo. Luego de realizar el
desarrollo de la Matriz EFE se obtuvo un resultado de 2,68 sobrepasando la
media de 2,65 y confirmando que la nueva empresa puede solventar y cubrir

todas las amenazas externas.

Mediante el desarrollo de la segmentacion se concluye que el mercado objetivo
para este estudio estd compuesto por hombres y mujeres desde los 19 hasta
los 59 afios de edad ubicados en el sector norte de Quito y que pertenezcan al
estrato social medio alto y alto, teniendo como estilo de vida la busqueda de

poder tener un crecimiento constante, mejora de calidad de vida familiar.

Luego de haber ejecutado la investigacion de mercado cualitativa y cuantitativa
por medio de las entrevistas a expertos y la encuesta, se concluye que el 83%
de los encuestados si conoce sobre terapias de desarrollo, el 59% preferiria
tener terapias individuales y el 74% estaria de acuerdo en adquirir este tipo de

servicio.

Se concluye que luego de revisar las figuras legales existentes en el territorio
ecuatoriano, la empresa optara por formar una compaiiia limitada con 3 socios,

mismos que poseeran el 33,33% de la compairiia cada uno.
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Por medio del estudio financiero se determiné que la inversion inicial del
proyecto asciende a $254.506,40. Siendo financiada el 60% con recursos
propios provenientes de los socios de la empresa, mientras que el 40%
restante sera obtenido por medio de financiamiento en una entidad bancaria a
una tasa de interés de 11,83%, a 3 afios plazos, con cuotas semestrales de $
20.650,83.

La evaluacion financiera del proyecto indicé que el proyecto es viable, con un
VAN de $82.514,71, una TIR de 34,40%, sobrepasando la tasa de descuento
obtenida del 16,37%, el WACC de 21,69% y el CAPM de 29,21% vy

confirmando la factibilidad del proyecto, y con un PRI de 4 afios.
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ANEXO 1. Focus Group

Fecha de la sesion: Viernes 30 de septiembre
Hora de inicio: 8:30 am

Hora de finalizacién: 10:15 am

Tema: Servicios de ensefianza

Moderador: Adriana Manrique

Objetivo de la sesion: Conocer la percepcion y sugerencias de profesionales

de diferentes ramas sobre un Centro de Desarrollo Personal y Profesional.

Indicaciones iniciales: Se indic6 a los participantes que las respuestas

emitidas en la sesion seran usadas Unicamente para fines académicos.

Preguntas Focus Group

1. En alguna ocasion atrabajo en una empresa que preste servicios
de ensefanza

2. Qué opinién le merece un centro de desarrollo profesional

3. Quétipo de atencion considera usted que merecen personas que
no pudieron recibir educacion formal en la edad escolar regular

4. Qué cualidades deberian presentar los empleados que laboren en
un centro de desarrollo personal y profesional para personas de 19
a 59 afos

5. Una empresa que preste servicios de desarrollo personal y
profesional, es una empresa atractiva para personas de 19 a 59

anos



ANEXO 2 PREGUNTAS DE LA ENCUESTA Y RESULTADOS

Cual es su genero?

Masculino

Femenino

En qué rango de edad se encuentra usted?

De 20 a 35 afios
De 36 a 45 afios
De 46 a 60 afos

Mas de 60 afios

En qué sector reside usted?

Norte de Quito
Centro de Quito

Valles aledaiios

Cual es su ingreso promedio mensual?

Menos de $1000
De $1000 a $2000

De $2000

Tiene conocimiento sobre terapias del desarrollo personal? ( coaching, liderazgo, superacion
personal)
SI

NO

Cuales empresas conoce que se dediquen a ésta rama?

LIDERANDO
LIFE LEARNING
INGENIA

OTROS



Por cual medio de comunicacion recibié informacion acerca de estas empresas?

Web

Mail

Redes Sociales
Referidos y Conocidos

Otros

Escribir tu respuesta

Conoce de productos o servicios alternativos?

Terapia con caballos
Deportes extremos
Talleres de lectura
Otros

Escribir tu respuesta
Que atributos valoraria de una empresa de Desarrollo Personal?

Privacidad
Confianza
Profesionalismo
Experiencia
Otros

Escribir tu respuesta

Con que tipo de profesionales le gustaria trabajar?

Psicélogos
Terapeutas
Coachers
Otros

Escribir tu respuesta

Cuanto tiempo considera usted apropiado para talleres de Desarrollo Personal?

2 horas por semana
5 horas por semana

8 horas por semana

Queé tipo de sesiones preferiria?

Individual

Grupal



Si su respuesta en la pregunta 12 fue INDIVIDUAL, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos
servicios?

Hasta $360 por 8 heras al mes
De $500a $700 por 20 horas al mes

Mas de $800 por 32 horas al mes

Si su respuesta en la pregunta 12 fue GRUPAL, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos servicios?

Hasta $160 por 8 horas al mes
De $250 a $400 por 20 horas al mes

Mas de $500 por 32 horas al mes

Le gustaria que el Centro de Desarrollo Personal esté ubicado en el Norte de Quito?

Sl
NO
Qtros

Escribir tu respuesta

Por cual medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de talleres de Desarrollo Personal?

Mail

Web

Redes Sociales
Referidos y Conocidos
Otros

Escribir tu respuesta



B8 Cuales empresas conoce que se dediquen a ésta rama? -

@ Verticalmente © Horizontalmente al (2 S

100%

Ratio

40%
20%
0% I
#a  Respuesta Respuestas Ratio
® LIDERANDO 11 20.4 %
® LIFELEARNING 26 481 %
® INGENIA 15 278 %
® OTROS B 3.7 %
11 Cuanto tiempo i usted apropi: para de Desarrollo Personal?
® \Verticalmente © Horizontalmente ol =2
100%
80%
60%
)
20%
20%
0%
#+ Respuesia Respuesias Ratio
® 2 horas por semana 30 556 %
® 5 horas por semana 16 296 %
& 8 horas por semana 9 16.7 %
12 Qué tipo de sesiones preferiria? -
e =
# a Respuesta Respuestas Ratio
@ Individual 32 59.3 %

® Grupal 22 40,7 %



13 Si su respuesta en la pregunta 12 fue INDIVIDUAL, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos-
servicios?

e =

#~ Respuesta Respuestas Ratio
® Hasta $360 por 8 horas al mes 27 84.4 %
® De $500 a $700 por 20 horas al mes 5 156 %
@ Mas de $800 por 32 horas al mes 1] 0%

14 Si su respuesta en la pregunta 12 fue GRUPAL, cuanto estaria dispuesto a pagar por estos
servicios?

e J =
#+ Respuesta Respuestas Ratio
@® Hasta $160 por 8 horas al mes 5] 25 %
@ De $250 a $400 por 20 horas al mes 18 75 %
@ Mas de $500 por 32 horas al mes 0 0%

17 Después de analizar los costos, tipos de talleres. profesionales a trabajar y ubicacion, estaria~
dispuesto a adquirir éste servi

o7

#+ Respuesta Respuestas Ratio
e s 37 74 %
e NO 9 18 %

Porque 4 8%

*



ANEXO 3 EQUIPOS MAQUINARIA

EDFICIOS Y OFICINAS

UNIDAD DE COSTO i
DETALLE BETRIIA CANT UNTARIc  COSTOTOTAL
180.000.00

Oficina 300 m2 {Compra) Lnidad 180.000,00
TOTAL 180.000,00

MUEBLES Y ENSERES

UNIDAD DE _ COSTO I
DETALLE MEDIDA CANT UNTARip  COSTOTOTAL

ESTACION TRABAID GERENCIAL Linidad 1 730,00 730,00
SILLA EJECUTIVA Linidad 2 250,00 500,00
ESTACIOMES DE TRABAJD Linidad 3 330,00 1.140,00
SILLA OPERATIVA Linidad 3 20,00 240,00
SOFAMODULAR Linidad 1 650,00 630,00
ARCHIVADOR 4 GAVETAS Linidad 3 120,00 360,00
COUNTER DE RECEPCION Lnidad 1 850,00 850,00
SILLAS DE VISITAS Linidad 10 45,00 450,00
MESA DE REUNIONES Unidad 1 450,00 450,00
BAMCAS PARA CAPACITACIONES Linidad 30 160,00 4.800,00
PIZARRAS B0 X122 cm Unidad 4 125,00 500,00
PAMTALLAS PARA PROYECTOR 707 Unidad 3 143,00 429,00
BASUREROS GRANDES Unidad 4 30,00 120,00
TOTAL 11.339,00

VALOR COSTO

HERRAMIENTAS UNIDADES

UNITARIO TOTAL

Zaja de herramientas basicas 150,00 150,00
TOTAL 150,00
EQUIPOS OFICINA
UNKIDAD DE COSTO -
DETALLE MEDIDA CANT UNITARIO COSTO TOTAL
TELEFOMOS Unidad
DATAFAST Unidad 1 700,00 700,00
SISTEWA DE SEGLRIDAD Lnidad 1 500,00 600,00
TOTAL 1.540,00
EQUIPOS COMPUTACION
UNIDAD DE COSTO -
DETALLE MEDIDA CANT UNITARIO COSTO TOTAL
COMPUTADOR DE ESCRITORIO Lnidad 4] 3.250,00
IMPRESORA MULTIFUNCION Unidad 2 125,00 250,00
COMPUTADOR PORTATIL Unidad 2 550,00 1.100,00
FROYECTOR Unidad 4 850,00 3.400,00

TOTAL 8.000,00




ANEXO 4 NOMINA EMPRESA

Sueldo

Suelde  10me

base Unificade 3o Vacaciones Mensual

MANO DE OBRA DIRECTA

Psicélogo Industrial Grupal 1 1293333 293333 293333 35.200,00
Psicdlogo Industrial Grupal 2 1293333 2931333 293333 35.200,00
Psicdlogo Individual 1 5BBGET 586667 866,67  70.400,00
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 11.733,33  140.800,00
ADMINISTRACION

Gerente General 1 1.000,00 1.000,00 8333 3050 41,67 121,50 1.277,00 1532400
Secretaria-Recepeionista 1 650,00 650,00 847 3050 27,08 78,98 840,73 10.088,70
Asistente Admin-Logistico 1 740,00 7A0,00 6250 3050 25 N3 965,38 11.584,50
Contador Externo 1 550,00 550,00 - - - - 550,00 6.600,00
TOTAL ADMINISTRACION: 3.633,10 43.597,20

TOTAL TALENTO HUMANO;

15.366,43

184.397,20

Fondoz

Sueldo . Sueldo 10mo 10mo i oes AP T Memsual ANO2  ANO3  Af04  AfiOS5

base Unificado 3ro 4to IESS v
MANQ DE OBRA DIRECTA
Psicélogo Industrial Grupal 1 12933133 291333 293333 3520000 3638076 37.619.73  38.891.28
Psicélogo Industrial Grupal 2 1293333 291333 293333 35200000 3638976 37.619,73  36.891,28
Psicélogo Individual 1 5.866.67 5.866.67 586667 7040000 7277952 7523947 77.782.56
TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA 11.733,33  140.800,00 145.559,04 150.478,94 15556512
ADMINISTRACION
Gerente General 1 1.000,00 100000 8333 3050 4167 12150 8330 136030 1632360 1687534 1744572 18.03539
Secretaria-Recepcionista 1 650,00 6000 6417 3050 2708 7898 G415 89487 1073844 1110140 1147663  11.864.54
Asistente Admin-Logistico 1 750,00 75000 6250 3050 325 913 6248 1.027.85 123320 1275110 1318208  13.627.64
Contador Externo 1 BA000  BA000 - - - - 5000 6600000 6.823.08  7.06170  7.29212
TOTAL ADMINISTRACION: 3.833,02 4599624 4755091 49.158,13 50.819,68

TOTAL TALENTO HUMANO:

ANEXO 5 PROYECCION INGRESOS

15.566,35

186.796,24  193.109,95

199.637,07

206.384,80

Indice de crecimiento poblacional INEC 2010 1.65%
Indice Oficial de Inflacion INEC Dic-2015 3.38%
Cantidad Anual Grupos Eamlldladﬁnual Precio Mensual x |Precio Mensual x | Ingresos Anuales  (Ingresos Anuales x| Total Ingresos
Individuales "y
Total tlgrupo tlpersona % Grupos Individuales Anuales
personas
A0 1 440 M0 5400 § 360 $176.000 $158.400 § 3440
AO?2 M7 u $4U §372 5184951 §160.45 § 351401
O3 455 45 S47 5385 S194.37 $174.51 § 369079
04 462 462 3447 539 5204 247 $183.618 § 308,059
A0S i i 47 341 3 214609 9193160 §401.719
ANOS 478 478 3472 3425 3220544 $202.99 § 42853
0T 485 485 3488 3439 3237015 YRR § 450,08
A0S 483 493 $405 $44 5249069 §24 162 §43. 0
ANOY 52 02 §522 5470 5261736 §235 563 §497.09
ANO 10 il il $539 5486 5275048 $ 241543 § 520590




ANEXO 6 PROYECCION EGRESOS

COSTOS DE PRODUCCION DIRECTO ARO 1 ARO 2 AlO 3 ARO 4 AHO 5
MATERIALES DIRECTOS 5.471.00 5.655,92 5.847.09 6.044,72 6.249.03
MAND DE OBRA DIRECTA 140.800,00 14655904 15047894 15566512  160.823,22
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION DIRECTO 146.271,00 151.214,96  156.326,03  161.609,85 167.072,26

GASTOS ARO 1 ARO 2 ANO 3 ARNO 4 AHO 5
GASTOS DE PRODUCCION 23.424,88 24.216,64 25.035,16 25.881,25 26.756,14
SEGUROS 3.0858,86 3.193.26 3.301,20 3278 3.62813
MANTENIMIENTO 4 651,45 4 808,67 4.971,20 513923 531293
DEFRECIACION 12.984 57 13.423 45 13.877,16 14.346,21 14.831,11
SERVICIOS BASICOS 2.700,00 2.791,26 2.885,60 298314 3.083,97
GASTOS ADMINISTRATIVOS 43.856,60 46.264,11 47.828,14 49.444,74 51.115,97
TALENTO HUMANO 43.597,20 46.996,24 47.550,91 4915813 50.819,68
SUMINISTROS 26940 26817 277,23 286,60 296,29
GASTOS DE PROMOCION 6.611,00 ° 542125 560449 % 579392 5.989,75
Tarjetas de presentacidn 60,00 62,03 64,12 66,29 68,53
Disefio Pagina Web vy dominio anual 600,00 - - - -
Mantenimiento trimestral de Pagina Web 280,00 289 46 299,25 309,36 319,82
Promocidn Redes Sociales FB, 2 campafias mes 480,00 496 22 513,00 530,34 548,26
Cupones 10% de descuento (1% Ingresos Afio 1) 3.344.00 345703 3.673.87 3.694 67 3.819.55
Publicidad Revista Dominical Familia-Bimensual 900,00 930,42 961.87 994,38 1.027,99
Flyers promocionales 180,00 186,08 192,37 198,88 204,60
Evento de Lanzamiento de empresa 767,00 - - - -
GASTOS FINANCIEROS 11.187,68 7.516,64 3.398,09 - -
INTERESES PRESTAMO 11.187,68 7.516,64 3.396.09 - -

COSTOS TOTALES DEL PROYECTO 231.351,15  234.633,89 23819191 242.729,85  250.934,12

ANEXO 7 ESTRUCTURA DE CAPITAL

RECURSOS 2
DETALLE DE INVERSIOMES VALOR PROPIOS CREDITO
VALOR . VALOR i
EDIFICIOS Y OFICINAS 180.000,00 108.000,00  60,0% 72.000,00 40,0%
HERRAMIEMTAS 150,00 90,00 60.0% 60,00 40,0%
MUEBLES ¥ EMSERES 11.339.,00 6.60340 60,0% 4.535,60 40,0%
EQUIPOS OFICINA 1.540.00 924,00  60,0% 616,00 40,0%
EQUIPOS COMPUTACION 8.000,00 4.800,00 60,0% 3.200,00  40,0%
ACTIVOS DIFERIDOS 2.640.00 1.584,00  60,0% 1.0566.00 40,0%
CAPITAL DE TRABAJO (3 MESES 50.837.40 30.502,44  60,0% 20.334,96  40,0%

TOTAL DE INVERSIONES 254.506,40 152.703.,84 101.802,56

PORCENTAJE

o, MONTO
RECURSOS PROPIOS 60.00% 5 152.703.84
CREDITO FINANCIERO 40,00% 5 101.802,56

100,00% $ 254.506



ANEXO 8 TABLA DE AMORTIZACION

VALORES INICIALES

Capital:
Tiempo:
Interés:

(en semestres)
(semestral)

Total pagado:
Interés total:

Cuota Semestral: 20.650,83

VALORES FINALES

123.904,587
22.102.41

Cuota Capital Cuota Cuota Cuota Capital Interés
semestral Capital Interés Reducido Acumulado
1 101.802,56 20.650,83 14.624.12 6.026.71 87.178.44 6.026,71
2 87.178.44 20.650,83 15.489.86 5.160,96 71.688,58 11.187.68
3 71.688.58 20.650,83 16.406.86 4.243.96 55.281.,72 15.431.64
4 55.281,72 20.650,83 17.378,15 3.272.68 37.903,56 18.704,32
5 37.903.56 20.650,83 18.406.94 224389 19.496,63 2094821
& 19.496.63 20.650,83 19.496.63 1.154.20 (0.00) 22.102.41
TOTAL 123.904,97 101.802,56 22.102,41

GASTOS FINANCIEROS ANUALES

ANOS CAPITAL INTERES CUOTA
1 30.113,98  11.187.68 41.301,66
2 33.785.01 7.616.64 41.301,66
3 37.903,56 3.398,09 41.301,66
TOTAL 101.802,56  22.102,41 123.904,97

ANEXO 9 FLUJO DE EFECTIVO

PERIODO
INVERSIONES $ 254.506,40
VENTAS NETAS $ 334.400,00 $ 351.406,81 5 369.278,56 S 388.059,22 S 407.795,01
-COSTO DE VENTAS. $ 169.695,88 5 17543160 5 181.361,19 $ 187.491,19 $ 193.828,40
UTILIDA BRUTA EN VENTAS $ 164.704,12 4§ 17597522 § 187.917,37 § 200.568,02 $ 213.966,62
-GASTOS DE OPERACION S 5046760 5 51.68565 5 5343263 S 55.238,65 $ 57.10572
-DEPRECIACION § 1298457 5§ 13.42345 5 1387716 5 14.34621 § 14.831,11
-AMORTIZACION 5 4130166 5 41.301,66 5 4L300,66 S5 41.30L,66 S 41.301,66
TOTAL GASTOS OPERACION $ 104.753,82 § 106.410,76 $ 108.611,44 $ 110.886,51 $ 113.238,48
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 50.950,30 5 69.564,46 $ 79.305,93 § 80.681L,51 % 100.728,14
- PARTICIPACION TRABAJADORES S 899255 5 10.434,67 5 11.89589 S 13.452,23 §$ 15.109,22
- IMPUESTO A LA RENTA $ 1121071 5 13.008,55 5 14.830,21 5 16.770,44 § 18.836,16
UTILIDAD NETA $ 30.747,05 § 4612124 § 5257983 § 50.458,84 § 66.782,7%
ADICIONALES
DEPRECIACION § 1298457 5§ 13.42345 5 1387716 5 14.34621 § 14.831,11
TOTAL ADICIONES § 1298457 § 13.42345 § 13.877,06 § 14.34621 § 14.831,11
FLUJO NETO 254.506,40 52.131,62 59.544,68 66.456,99 13.805,04 $ 81.614
ACTIVOS PASIVOS
Corrientes 50.837,40 A corto Plazo
Efectivo 50.837.40 Proveedores -
Inventarios -
A largo plazo 101.802,56

201.029,00  Préstamo Bancario 101.802.56
Fijos
Depreciables
Edificios 180.000,00 152.703,84
Vehiculo - Capital social 152.703,84
Herramientas 150,00
Magquinaria y Equipo -
Muebles v Enseres 11.339,00
Equipos de Oficina 1.540.00
Equipo de Computacion §.000,00
Diferidos e Intangibles 2.640,00
Amortizables
Estudios de Factibilidad 800,00
Gastos de Constitucidn 1.340.00
TOTAL ACTIVOS 254.506,40 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 254.506,40



ANEXO 11 FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Aiio 1
+ Ingresos 334,400,000  351.406,81  369.278,56  388.059,22  407.795,01
- Costos de produccion 231.351,15 234.633,89 238.191,91  242.729,85 250.934,12
- Depreciacion 12.984,57 13.423,45 13.877,16 14.346,21 14.831,11
- Intereses del prestamo 11.187,68 7.516,64 3.398,09 - -
= Utilidad antes de impuesto 78.876,61 95.832,83 113.811,40  130.983,16  142.029,79
- 15% trabajadores 11.831,49 14.374,93 17.071,71 15.647,47 21.304,47
- 22% impuesto a la renta 14.748,93 17.920,74 21.282,73 24.493,85 26.559,57
= Utilidad despues de impuestos 52.295,19 63.537,17 75.456,96 86.841,34 94,165,75
+ Depreciaciones 12.984,57 13.423,45 13.877,16 14.346,21 14.831,11
- Inversiones Totales (254.506,40)
+ Valor residual 17.044,43 13.059,87 9.075,30 15.757,40 11,772,383
+ Recuperacidn del cap de trabajo (27.563,95)
+ Prestamo 101.802,56
- Amortizacion 30.113,98 33.785,01 37.903,56 - -
= Flujo de Caja del Inversionista (152.703,84) 52.210,21 56.235,47 32.941,90 116.94544  120.769,69

ANEXO 12 VAN - TIR - WACC - CAPM

CALCULO DEL VALOR ACTUAL NETO
ANOS FNC SFENC (1+i)" ENC/(1+i)"

N
0 -152.703.84 -152.703,84
1 51.191,97 51.191,97 1,16 43.990,84
2 56.620,00 107.811.97 1.35 41.811.,00
3 61.991,45 169.803,42 1,58 39.338,05
4 101.337.94 271.141.36 1.83 55.260.33
5 116.983.34 388.124.70 2.13 54.818.33
SUMAN 388.124,70 82.514,71
VAN = .1+ S (FNC/(1+i)")
VAN = 82.514,71 PROYECTO VIABLE

CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

TIR = TDi + (TDs - TDi) * VAi / (VAi - VAs)

TIR = 34,40%
CAPM
Tasa libre de riesgo 1,13%
Rendimiento del Mercaq 16,37%|
Beta 1,36
Riesgo Pais 7,35%
Tasa de Impuestos 33,70%
CAPM 29,21%
WACC
Deuda
Financiera $101.802,56
$152.703,84
11,83%
pagado sobre
las ia 22%
Rentabilidad
exigida por los
accioni 30%

21,69%



ANEXO 13 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

AlO FNC FNCA FNCAA
0 (152.703.84) (152.703.84) (152.703.84)
1 51.191.97 43.990.84 (108.713.00)
2 56.620.00 41.811.00 (66.902,00)
3 51.991.45 39.338.05 (27.563,95)
4 101.337.,94 55.260,33 27.696,38
b 116.983.34 54.818,33 82.814.71
FMC = Flujo Meto de Caja
FHCA = Flujo Meto de Caja Actualizado
FMCAA = Flujo Meto de Caja Actualizado Acumulado

ANEXO 14 INDICES FINANCIEROS

ENDEUDAMIENTO

ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

INDICE DE LIQUIDEZ

) 254.506,40

INDICE DE LIQUIDEZ = _
101.802,56

iNDICE DE LIQUIDEZ = 2,50

. PASIVO TOTAL
INDICE DE ENDEUDAMIENTO -

PATRIMONID
) 101.802,56
iNDICE ENDEUDAMIENTO = —

152.703,84
iNDICE ENDEUDAMIENTO = 0,67
RENTABILIDAD
RENTABILIDAD SOBRE ~ UTILIDAD NETA
VENTAS N VENTAS
. 68.321,39
RENT. VENTAS ANO 1 = —
334.400,00
RENT. VENTAS ANO 1 = 20,43%
RENTABILIDAD _ UTILIDAD NETA
PATRIMONIAL PATRIMONIO
. 68.321,39
RENT. PATRIMONIO ANO1 = = ———————
152.703,84

RENT. PATRIMONIO ANO 1 = A4, 74%






