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RESUMEN

El presente trabajo analiza una opcién que es la ciudad de Milagro, perteneciente a la
provincia del Guayas, donde totalmente no se ha explotado la industria del cuidado del
can como mascota. Teniendo en cuenta esta informacion y partiendo de la importancia
gue surge en las personas que no disponen del tiempo necesario para dar un cuidado
adecuado a sus canes Yy brindarles la atencion adecuada como un miembro mas de la
familia.

El servicio especializados para canes que nuestro proyecto presenta, esta enfocado en
brindar atencién especializada y profesional a las mascotas (canes) de los duefios que
por motivo de tiempo y distancia les resulta complicado darle la atencion debida en lo
que se refiere a la salud, estética y cuidado en general. La prestacion de estos
servicios esta creciendo y diversificandose, tales como hoteleria canina, venta de
accesorios, guarderia, entre otros.

Hemos visto una posibilidad de darle un valor agregado a lo que se refiere al sector
del cuidado estético de los canes, la necesidad que hoy en dia tienen los duefios de
ofrecerles a sus mascotas una mejor calidad de vida, debido al rol que cumplen estos
seres en los hogares convirtiéndose en parte de la familia considerandolos asi como
un miembro mas, los ha impulsado a buscar diferentes medios de atencién. Con una
vision estrecha del mercado veterinario estético, podemos advertir que este se
encuentra rodeado de limitaciones, problemas y amenazas, pero abriendo un poco
el campo de vision también podremos percatarnos de un numero importante

de oportunidades que esperan ser atendidas.

Es por esto la implementacibn de un centro de servicios especializados para
canes, con el equipo adecuado y el personal capacitado para mantener el nivel de
salud que requieren los perros, solucionarian asi gran parte de los problemas que
enfrentan los duefios de mascotas como por ejemplo enfermedades dermatolégicas o
alergias. Nuestro servicio se destacara de una forma Gnicadel resto de centros
veterinarios en cuanto a la innovacioén, la tecnologia y el servicio especializado que se

ofrecera.



Abstract

This paper analyzes an option that is the city of Milagro, which belongs to the province
of Guayas, which has not been exploited fully the health care industry of the dog as a
pet. Given this information and based on the importance that arises in people who do
not have the time to give proper care to their dogs and provide appropriate care as a
member of the family.

Specialized service dogs presented our project is focused on providing professional and
specialized care to pets (dogs) of owners who for reasons of time and distance it is
difficult to give them due attention in regard to health, aesthetics and overall care. The
provision of these services is growing and diversifying, such as hotels canine accessory
sales, child care, among others.

We saw an opportunity to add value to what concerns the aesthetic care sector of the
dogs, the need today are owners offer their pets a better quality of life due to the role
that these beings households in becoming part of the family thus considered a member,
has moved to look for different means of care. With a narrow view of aesthetic veterinary
market, we can see that this is surrounded by limitations, problems and threats, but
opening a little field of view we can also realize a significant number of opportunities that
await attention.

That is why the implementation of a specialized service center for dogs, with the proper
equipment and trained personnel to maintain the required level of health that the dogs
would solve so many of the problems facing pet owners such as disease skin or
allergies. Our services stand out in a unique way of other veterinary centers in terms of

innovation, technology and specialized service to be offered.



INDICE GENERAL
A.- PAGINAS PRELIMINARES
i. Pagina de caratula o portada
ii. Pagina de la constancia de aprobacion por el tutor
iii. Pagina de declaracion de autoria de la investigacion
iv. Pagina de dedicatoria
v. Pagina de agradecimiento
vi. Resumen
vii. Asbtract
viii. Indice general

ix. Indice de cuadros y graficos

B.- TEXTO
Introduccion
CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema
1.1.1 Problematizacion
1.1.2 Delimitacién del problema
1.1.3 Formulacion del problema
1.1.4 Sistematizacion del problema
1.1.5 Determinacion del tema

1.2  Objetivos



1.2.1 Objetivo General de la Investigacion
1.2.2 Objetivos Especificos de Investigacion
1.3  Justificacion
CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

2.1 Marco tedrico

2.2 Marco conceptual

2.3 Hipotesis y variables
2.3.1 Hipotesis General
2.3.2 Hipétesis Particulares
2.3.3 Declaracion de Variables

2.3.4 Operacionalizacion de las Variables

CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y disefio de investigacion

3.2 La poblacion y la muestra
3.2.1 Caracteristicas de la poblacién
3.2.2 Delimitacién de la poblacion
3.2.3 Tipo de la muestra
3.2.4 Tamafio de la muestra

3.2.5 Proceso de seleccion

Péag.

20

24

24

24

24

26

Pag.

27

27

27

28

28

28

28

Xii



3.3 Métodos y técnicas
3.3.1 Métodos Teoricos
3.3.2 Métodos empiricos
3.3.3 Técnicas e instrumentos

3.4 Propuesta de procesamiento estadistico de la informacién

CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Andlisis de los resultados
4.1.1 Interpretacion de datos
4.1.2 verificacion de hipotesis
4.2 Resultados
CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Informacion general

5.1.1. Antecedentes

5.1.2. Objetivos

5.1.3. Ubicacion del proyecto
5.2. La empresa

5.2.2. Marco legal

5.2.3. Personal

5.2.3.1. Requerimiento del personal

29
29
29
29

29

Péag.
30
30
41

42

Pag.
44
44
44
45
46
46
48

48

xiii



5.2.3.2. Organigrama funcional
5.2.3.3. Descripcion de funciones
5.3. Analisis de mercado
5.3.1. Modelo de las cinco fuerzas de Porter
5.3.2. Analisis FODA
5.3.3. Segmentacion del mercado
5.3.4. Marketing Mix
5.4. Especificacion del proyecto
5.4.1. Localizacion del proyecto
5.4.2. Capacidad
5.4.3. Distribucion
5.4.4. Procedimiento
5.5 Situacion financiera estimada
5.5.1. Inversion Inicial
5.5.2. Financiamiento
5.5.3. Proyeccion
5.5.3.1. Ingresos
5.5.3.2. Costos
5.5.3.3. Gastos
5.5.4 Flujo de caja
5.5.5. VAN - TIR
5.5.6 Periodo de Recuperacion

5.5.7 Analisis de Rentabilidad

49

50

56

56

58

63

64

72

72

73

73

73

75

75

75

76

76

77

77

78

78

79

79

Xiv



CUADROS Y GRAFICOS

Cuadro 1.

Declaracion de variables
Cuadro 2.

Operacionalizacion de variables
Cuadro 3.

Formula de muestreo

Cuadro 4.

Tipo de género a encuestar
Cuadro 5.

Margen de edades

Cuadro 6.

Sector encuestado

Cuadro 7.

Tenencia de perros

Cuadro 8.

Nivel de importancia de su perro
Cuadro 9.

Nivel de cuidado de su perro
Cuadro 10.

Nivel de accién ante enfermedad

INDICE

CUADROS

Péag.

24

26

28

30

31

31

32

33

33

34

XV



Cuadro 11.

Disponibilidad de un sitio especializado para perros

Cuadro 12.
Tipo de servicio solicitado

Cuadro 13.

Nivel de aceptacion de un servicio especializado para perros

Cuadro 14.

Nivel de inversion en su perro
Cuadro 15.

Servicio veterinario

Cuadro 16.

Servicio estética

Cuadro 17.

Servicio boutique y accesorios
Cuadro 18.

Servicio adiestramiento y distraccion
Cuadro 19.

Servicio hospedaje

Cuadro 20.

Servicio alimentos

Cuadro 21.

Verificacion de hipoétesis

35

35

36

37

37

38

39

39

40

41

41

XVi



Cuadro 22.

Tabla de RRHH
Cuadro 23.

Analisis FODA
Cuadro 24.

Inversion inicial
Cuadro 25.
Financiamiento
Cuadro 26.
Presupuesto de ingreso
Cuadro 27.
Presupuesto de costo
Cuadro 28.
Presupuesto de gastos
Cuadro 29.

Flujo de caja

Cuadro 30.

VAN - TIR

Cuadro 31.

Periodo de recuperacion
Cuadro 32.

Razon del corriente
Cuadro 33.

Razon de prueba acida

49

60

75

76

76

7

i

78

79

79

80

80

XVii



Cuadro 34.

Razdn del capital de trabajo
Cuadro 35.

Razon de rotacion de activos totales
Cuadro 36.

Razon de nivel de endeudamiento
Cuadro 37.

Razon de apalancamiento total
Cuadro 38.

Margen neto de utilidad

Cuadro 39.

Margen bruto de utilidad sobre las ventas
Cuadro 40.

Rentabilidad sobre el capital
Cuadro 41.

Rentabilidad sobre el patrimonio
Cuadro 42.

Razon del costo de ventas

Cuadro 43.

Razon del gasto de operacion
Cuadro 44.

Andlisis de situacion financiera a largo plazo
Cuadro 45.

Razon para medir el respaldo del pasivo a largo plazo

81

81

81

82

82

83

83

83

84

84

85

85

XViii



Cuadro 46.

Palanca financiera

GRAFICOS

Grafico 1.

Distribucién de tipo de género encuestado
Grafico 2.

Distribucién de margen de edades

Grafico 3.

Distribucion de sector encuestado

Grafico 4.

Distribucién tenencia de perros

Grafico 5.

Distribucién nivel de importancia de su perro
Grafico 6.

Distribucién nivel de cuidado de su perro
Grafico 7.

Distribucién nivel de accion ante enfermedad
Grafico 8.

Distribucion de disponibilidad de un sitio especializado para perros
Grafico 9.

Distribucidn tipo de servicio solicitado
Grafico 10.

Distribucion de nivel de un servicio especializado para perros

86

Péag.

30

31

32

32

33

34

34

35

36

36

XiX



Grafico 11.

Distribucién nivel de inversion en su perro
Grafico 12.

Distribucion servicio veterinario

Grafico 13.

Distribucion servicio estética

Grafico 14.

Distribucién servicio boutique y accesorios
Grafico 15.

Distribucién servicio adiestramiento y distraccién
Grafico 16.

Distribucion servicio hospedaje

Grafico 17.

Distribucion servicio alimentos

Grafico 18.

Plano de ubicacion

Grafico 19.

Organigrama funcional

Grafico 20.

Modelo fuerzas de Portter

Grafico 21.

Modelo logo de la empresa

Grafico 22.

Servicio de estética

37

38

38

39

40

40

41

45

49

56

65

66

XX



Grafico 23.

Servicio de accesorios
Grafico 24.

Servicio de hospedaje
Grafico 25.

Servicio de guarderia
Grafico 26.

Servicio medico

Grafico 27.

Plaza de mercado milagro
Grafico 28.

Modelo de volantes publicitarias
Grafico 29.

Modelo de valla publicitaria
Grafico 30.

Modelo de banner publicitario

Grafico 31.

Modelo de tarjeta de presentacion

Grafico 32.

Modelo de tarjeta de descuento
Grafico 33.

Modelo de cartilla de control
Grafico 34.

Diagrama de flujo de trabajo

66

67

67

68

68

69

70

70

71

71

72

74

XXi



INTRODUCCION

Desde el momento que el hombre domestico a los animales, la relacién para con ellos
dejo de ser algo mas que la simple subsistencia alimenticia. Crearon una firme alianza
muchas veces defensiva ofensiva, debidé contemplar un cuidado mutuo. En garantia de
este vinculo, el hombre aporto a través de su conocimiento y raciocinio el dominio de un
arte y ciencia como la veterinaria y junto a esta, diversas ramas que surgieron para el

cuidado de la mascota.

El presente trabajo analiza una opcién que es la ciudad de Milagro, perteneciente a la
provincia del Guayas, donde totalmente no se ha explotado la industria del cuidado del
can como mascota. Teniendo en cuenta esta informacion y partiendo de la importancia
gue surge en las personas que no disponen del tiempo necesario para dar un cuidado
adecuado a sus canes, como por ejemplo corte de lana, de ufas, vacunacion, ademas
de ciertos cuidados que son basicos y necesarios, como también al momento de viajar y
no saber donde dejar a sus mascotas. Es por esta razén que es necesario un estudio
de factibilidad con el fin de implementar un Centro De Servicios Especializados Para
Canes que cuente con lo necesario para el cliente y la satisfacciéon de su mascota al

momento de requerir cualquiera de los servicios que ofrecemos.

El punto de partida de esta propuesta es la constatacion de las dificultades que poseen
las personas que no disponen de tiempo, o0 en su defecto al momento de viajar y no
saber con quién dejar a sus canes. Esta comprobado plenamente que ciertas razas
caninas sufren de depresion y nerviosismo, por tal razén es necesario facilitar un Centro
De Servicios Especializados Para Canes donde la mascota pueda recibir una atencion

adecuada y especializada.

Para este proyecto se ha planteado desde el primer momento un conjunto de métodos
y estrategias publicitarias, que orientaran, de una manera razonable el cuidado del can,
siempre que se incorporen dos requisitos previos: la recreacién y relajacion de los
canes y la creacion de un ambiente de seguridad y proteccion para las mascotas de los

clientes.

XXii



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacion.

Los canes desde siempre se han visto como un medio de compaifia,
distraccion y hasta medicinal para las personas, ya que constituyen un
miembro mas de la familia, son buenos acompafiantes y sirven de guias para
personas no videntes. Mantenerlos con un buen estado fisico, una dieta
balanceada y un buen cuidado en la piel es saludable para evitar diferentes

clases de enfermedades en el hogar.

Observamos la necesidad existente en la ciudad de Milagro, de que no se
encuentran lugares especializados para el cuidado canino puesto que los ya
existentes actualmente no brindan la atencidbn necesaria y requeria por las
mascotas y sus duefios, se ve la necesidad de implementar un centro de
servicios especializado para el cuidado de los canes con el fin de mantenerlos
saludables, eliminar progresivamente enfermedades alérgicas al ser humano y
ayudar de alguna manera a las personas escazas de tiempo a cuidar a sus

mascotas.

Luego de haber efectuado un analisis del entorno en la ciudad de Milagro,
observamos que no existen lugares especializados para el cuidado canino. El
analisis reflejo que esto se debe a la falta de importancia por parte de los
duefnos de las mascotas, falta de emprendimiento y de inversionistas, precios

elevados, instalaciones incomodas y la mala atencion al cliente.

Esta problematica de no poseer lugares especializados para el cuidado canino,

puede llevar a la ciudad a tener poco desarrollo econdmico, hacer migrar a las



personas a otras ciudades en busca de este servicio, aumentando del
desempleo y como consecuencia el aumento de enfermedades alérgicas y

dermatoldgicas para el ser humano.

El escenario creado por la problematica de no existir lugares especializados
para el cuidado canino, establece la necesidad de implementar estrategias de
mercadeo, motivacion a los inversionistas, precios accesible para el cliente y
una oportunidad para implementar lugares especializados para el cuidado de

los canes.

1.1.2 Delimitacién del problema

Espacio

El area geogréfica en la cual se efectuara el estudio de investigacion sera en:
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Ciudad: Milagro

Tiempo

La antigiiedad que tendra la informacion necesaria para el conocimiento

cientifico, no debera ser mayor a 5 afios.
Universo

El Volumen de la poblacion, en el que se aplicara algunas técnicas para la
recoleccion de la informacién serd el de Poblacion Econdmicamente Activa

(PEA) de la ciudad de Milagro que se aproxima a 200.000 habitantes.
1.1.3 Formulacién del problema

¢,Como incidira la creacion de un centro de servicios especializados para canes

en la ciudad de Milagro en la prevencién de enfermedades caninas?
1.1.4 Sistematizacion del problema

a) ¢Cuales son los tipos de cuidados del centro de servicios especializados
para canes que favorecen en la prevencion de enfermedades caninas?

b) ¢Cudles son las ventajas y desventajas de aplicar los servicios



especializados para canes con la finalidad de prevenir enfermedades
caninas?

c) ¢Cuales serian los métodos y asistencias a aplicarse en el centro de
servicios especializados para canes para el logro de una prevencion

eficaz de enfermedades caninas?
1.1.5 Determinacién del tema

Estudio de factibilidad para la creacion de un centro de servicios especializado

para canes en la ciudad de milagro.
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General de la Investigacion

Elaborar un plan de creacién de un centro de servicios especializados para
canes en la ciudad de Milagro con énfasis en la prevencion de enfermedades

caninas.
1.2.2 Objetivos Especificos de Investigacion

a) ldentificar los tipos de cuidados del centro de servicios especializados
para canes que favorecen en la prevencion de enfermedades caninas.

b) Analizar las ventajas y desventajas de aplicar servicios especializados
para canes con la finalidad de prevenir enfermedades caninas.

c) Determinar los métodos y asistencias a aplicarse en el centro de
servicios especializados para canes para el logro de una prevenciéon

eficaz de enfermedades. Caninas.
1.3  JUSTIFICACION

La domesticacion de los animales ha sido un proceso gradual, posiblemente
comienza en la Edad de Piedra (13.000 A.C). La primera evidencia de
domesticacion de animales se menciona en la ciudad biblica de Jeric6 en
Palestina unos 12.000 AC, donde perros y cabras eran adoptados como

mascotas.

No es raro ver animales junto con las personas en las pinturas del antiguo
Egipto. Aunque los animales domésticos mas famosos de Egipto eran los
gatos, considerados inmortales y objeto de culto divino. Eran enterrados con

sus amos e incluso estaba prohibido sacarlos fuera del pais.



Las razones de cdémo fueron domesticados los animales son inciertas, hay
quienes teorizan que fueron domesticados para colaborar con el hombre en la
caza en el caso de los perros o para capturar ratones, los gatos. Pero la

historia de nuestras mascotas ha llevado un proceso mucho mas complejo.

El primer animal en ser domesticado es hoy el mas popular animal de
compafia. Por siglos ha sido llamado el mejor amigo del hombre. Todos los
perros, sin importar su aspecto o tamafo, tienen al lobo como antepasado, por
eso es que los perros en general sienten y se comportan como los lobos. Es
posible que el proceso de domesticacion de los perros salvajes haya ocurrido
hace 40.000 afios cuando en la época glacial los humanos y los lobos
convivian en el mismo habitat y dichos animales se alimentaban muchas veces

con las sobras que dejaban los humanos luego de las cacerias.

La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacion de la teoria y los
conceptos béasicos de mercadeo, finanzas, gestion del servicio y en teorias de
calidad, encontrar explicaciones a situaciones internas como la ausencia de
lugares especializados para las mascotas que afectan la salud tanto del animal
como de las personas que conviven junto a él. Con el fin de alcanzar el éxito
para el desarrollo integro de la ciudad, se requiere realizar un estudio de
factibilidad para la creacion de un centro de servicios especializados para
mascotas en la ciudad de Milagro con la finalidad de obtener una aceptacion

dentro de la zona.

Para lograr el cumplimiento de los objetivos de estudio, se acudira a la
utilizacion de un método de investigacion basado en encuestas, entrevistas y la
tabulacion de las mismas por medio de utilitarios basicos que generen
conocimientos validos y confiables, logrando de esta manera determinar un

buen desarrollo social y econémico para Milagro.

Por ultimo se pondra en manifiesto conocimientos adquiridos durante la
carrera, lo cual permitird sentar bases para otros estudios que surjan partiendo
de la problematica aqui especificada. Contando con la facilidad de informacién
obtenida por experiencias acontecidas en personas que poseen mascotas y
ven en su entorno la falta de un centro que ayude al cuidado de su mascota, la
ayuda de personas conocidas del medio en que se desarrolla este servicio, que

poseen experiencia, conocimientos, asi como también basados en criterios de
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técnicos en la materia como también criterios de algunos de los usuarios
quienes nos facilitaran con la informacion adecuada de como ser satisfechos

por medio de un servicio tan cotizado para personas que poseen mascotas.

Para evitar este problema contaremos con profesionales de primera calidad,
instalaciones de acuerdo a las exigencias de los clientes, llevaremos un
mantenimiento continuo en cada area de nuestras instalaciones y siempre
contar con personal capacitado, atencion al cliente y cuidado de la mascota. De

esta manera llegaremos a cumplir con las expectativas de cada cliente.



CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
Antecedentes

Como todos sabemos, el tener un animal como mascota es un fenomeno social
muy antiguo, tanto que no existen rasgos ciertos sobre su origen, aunque si se
conocen datos precisos sobre personalidades de la historia que han tenido
diversos animales como mascotas, tal es el caso de la actriz Briggitte Bardott
(1957), que abandono el cine para dedicarse a los animales y hoy es una
reconocida activista de sus derechos, 6 como todas las familias presidenciales
de los EE.UU., los Kennedy (1963), tenian muchas mascotas en la Casa
Blanca. Segun Eva Millet reportera de la Revista Virtual Magazine “Poseer al
perro hace mas cercano al presidente e incluso, se han escrito biografias sobre

las mascotas presidenciales”.

La palabra mascota se deriva del francés, mascotte, y su origen se remonta a
la prehistoria, en los inicios de la domesticacion de los animales. Asi, las
mascotas constituyen la soledad compartida. El perro es considerado el rey de
las mascotas. Aunque existen evidencias de la relacion del perro con el ser
humano en muchas y muy antiguas culturas tales como la egipcia o la China,
fue en Inglaterra durante la época de Isabel | (1533-1603) que se tienen las
primeras evidencias del cuidado canino, aunque no se detallan

especificamente las técnicas y métodos que se utilizaban aquella época.

Actualmente, y con el avance en el conocimiento de la sociedad, esta claro que
el tener una mascota implica responsabilidad. No es un adorno que tenemos en

nuestros hogares o una diversion, sino una vida que ayudamos a crecer, que



nos acompafia y acompafiamos, que exige y merece respeto y cuidado.

Cuidar a nuestra mascota es algo mas que proporcionarle una casa dénde
habitar, alimentarlo todos los dias y llevarlo al veterinario cuando lo requiere.
También es necesario que demos a nuestra mascota afecto y un entorno
seguro y protegerlo de los peligros que puedan existir dentro de nuestra casay

fuera de ella.

Todas las mascotas deben tener cuidados distintos, dependiendo del tipo de
animal que sea y de la raza, ya sea un perro, gato 6 hamster cada uno necesita
distintas atenciones, por eso es necesaria la existencia de un Centro de
Servicios Especializados para Mascotas, donde se brinde un servicio Unico de
acuerdo al tamafio, raza, tipo y edad.

Estrategias de marketing

De acuerdo al significado de estrategia de promocion, la mercadotecnia
moderna requiere algo mas que desarrollar un buen servicio, fijar un precio
atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes meta, manejando un eficiente
sistema de comunicacion entre la empresa y los consumidores, todo esto se lo
lleva a cabo efectuando una planificacion, implementacién y control de los
canales de comunicacién con los clientes, con el fin de alcanzar los objetivos
de comunicacion deseados. Es por eso que el Centro Especializados para
Mascotas debe direccionarse al andlisis de las herramientas de mayor
importancia, los objetivos y las estrategias de promocién, mediante un sistema
de comunicacion con clientes, proveedores, socios estratégicos e instituciones
y autoridades. De este modo el centro se esmera en entregar el mejor servicio
y, los mas altos estdndares en productos a todos los consumidores que
acudiran al centro, asi como establecer relaciones integradas, respetuosas y de

colaboracion entre el personal y el mercado en el que seremos participes.

Las estrategias de marketing plantean un perfil de los clientes que la empresa
atendera y como creara valor para cada uno de ellos, para luego desarrollar un
plan de marketing con el cual entregard a los clientes meta el valor deseado.
Las estrategias de marketing crean relaciones con los clientes al momento que
son puestas en practica. A esto se lo conoce como Mezcla de Marketing, en la

cual se utilizan herramientas de marketing como la de las cuatro “P” que son:



Producto, Precio, Punto de Venta y Promocion. Para poder cumplir con esta
propuesta la empresa debe generar una propuesta de valor en los
consumidores que cumpla con las necesidades del consumidor, para luego
establecer un precio, y la forma en la que estara disponible creando de esta
manera un interés en los consumidores meta, hasta conseguir convencerlos de

sSus meritos mediante su promocion.

La publicidad desempefia un rol muy importante en relacion a los objetivos de
comunicacion, debido a que establece una estimacion del efecto que despliega
sobre los compradores, ayudando a una mejor toma de decisiones en cuanto a
las estrategias definiendo claramente los objetivos que se quieren obtener con
la implementacion de un plan publicitario estratégico. Cabe mencionar que para
llevar a cabo un eficiente plan de publicidad debe identificarse la audiencia
objetivo como primer punto, luego definir concretamente los objetivos y el
presupuesto de publicidad, el mismo que puede estar sujeto a ciertos ajustes
dependiendo de la toma decisiones en cuanto a medios y actividades concretas
de la publicidad, inmediatamente seleccionar la estrategia creativa, la misma
que debera contener mensajes especificos para cada anuncio, para luego
poner en marcha la estrategia de publicidad y realizar una evaluacion de su
eficacia sobre los clientes.

La estrategia de una compafiia se define como el plan de accién de
administracion para operar el negocio, la elaboracion de esta representa el
compromiso administrativo con un conjunto de medidas para hacer que la
organizacion de satisfaccion a los clientes y pueda competir con éxito
mejorando su desempefio financiero y de mercado. Al elegir una estrategia
planteamos medidas competitivas que hacen crecer el negocio, pero casi
nunca son faciles la eleccion de una estrategia para la compafiia y alguna de
estas resultan equivocadas pero esto no es pretexto para dejar de tomar una
decision. Cuando las empresas intentan obtener ventas y participacion en el
mercado, los administradores optan por estrategias ofensivas para sus
competidores, a menudo lanzando iniciativas de una clase para distinguir mas
su producto Yy atraer a los compradores. Una estrategia ofrece perspectivas
nuevas cuando se basa en acciones, planteamientos comerciales y medidas

competitivas dirigidos a atraer clientes y conquistar su posicion en el mercado.



Al evaluar el funcionamiento de la estrategia, el administrador debe de empezar
sabiendo lo que es una estrategia y el alcance competitivo de la organizacion.
Un buen indicador de la estrategia de la empresa es si han emprendido
recientemente acciones para mejorar su posicion y desempefio competitivo. Si
bien vale la pena evaluar una estrategia desde el ambito cuantitativo (su
cobertura, coherencia y pertinencia) y cuantitativo, la mejor prueba de una
estrategia proviene de los resultados. Las deficiencias en el logro de una meta
de desempefio o rendimiento ante los rivales son sefiales de advertencia de
gue la organizacién pasa por una ejecucion deficiente de la estrategia. Mientras
mejor sea el desempefio general de la empresa, menos probable sera que

necesite cambios radicales en su estrategia.
Mercado

Un mercado no es un todo homogéneo. Estd compuesto por cientos, miles e
incluso millones de individuos, empresas u organizaciones que son diferentes
los unos de los otros en funcion de su ubicacion, nivel socioeconémico, cultura,
preferencias de compra, estilo, personalidad, capacidad de compra, etc. Toda
esta diversidad, hace casi imposible la implementacion de un esfuerzo de
mercadotecnia hacia todo el mercado, por dos razones fundamentales:
Primero, el elevado costo que esto implicaria y segundo, porque no lograria
obtener el resultado deseado como para que sea rentable. Es por eso que las
empresas efectian la segmentacion de mercados, mediante la cual logran
dividir grandes mercados heterogéneos en segmentos mas pequefios a los
cuales pueden llegar de una forma mucho mas eficaz con sus productos o
servicios, consiguiendo una mayor cobertura de su mercado meta con lo que
logran un mayor posicionamiento, dirigiendo con mayor precision los esfuerzos,
ademas de optimizar los recursos y lograr mejores resultados. No consta una
manera unica de llevar a cabo una segmentacion de mercado, para esto es
necesario efectuar pruebas con distintas variables de segmentacion como
geografica, demografica, y conductual, ya sea sola o realizando una

combinacion, hasta encontrar la estructura adecuada del mercado.
Consumidores

Es dificil lograr entender el comportamiento de los consumidores, debido a que

las personas que componen el mercado se encuentran cambiando en forma
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permanente, con lo cual es dificil establecer el tipo de programa de marketing
gue causara un efecto en las personas, es decir, que lo que una vez funciono
ayer tal vez no funcione o tenga el mismo efecto en la actualidad o quiza en el
futuro, es por esta razén que se considera como un desafio el lograr entender
el comportamiento de toma de decisiones de los consumidores. Para esto es
necesario y fundamental hacer lo posible por entender el comportamiento de
los consumidores y adaptar las estrategias de  conformidad. Segun William J.

Staunton, Michael J. Etzel y Bruce J. walker establecen que:

“Para lidiar con el ambiente de marketing y hacer compras, los
consumidores entran en un proceso de decision. Una forma de
examinar este proceso es verlo como la resolucion de
problemas. Cuando se enfrenta a un problema que puede
resolver mediante una compra (“Estoy aburrido. §Coémo
satisfago mi necesidad de entretenimiento?”), el consumidor

pasa por una serie de etapas légicas para llegar a una decision”

Segun el argumento anterior nos indica que el comportamiento de compra del
consumidor esta determinado por varios aspectos tales como la cultura, clase
social, grupos de preferencia, familia y hogar; ademas de fuerzas psicoldgicas
como: motivacion, percepcion, personalidad y actitud, los cuales ejercen una
gran influencia al momento de la toma de decisién de compra por parte de los

consumidores.

Es muy importante entender el mercado y las necesidades de los clientes como
primer punto, este es el factor mas importante en la gestion empresarial
moderna. Gran porcentaje del éxito de una empresa esta explicado por el
conocimiento de la actividad y las circunstancias relativas a la actividad que
realizamos o pretendemos realizar. Tomando en cuenta que el Marketing es
un sistema total de dinamismos que incluye un conjunto de procesos mediante
los cuales se identifican las necesidades y deseos de los consumidores y
clientes para satisfacerlos de una mejor manera posible; resulta favorable
indicar, que los profesionales en marketing necesitan conocer y entender a
profundidad en qué consisten las necesidades y deseos de sus clientes para
estar mejor capacitados para proporcionar productos y servicios que satisfagan

a sus clientes, logrando una mayor aceptacion.
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Como consumidores que somos, sabemos que nos encontramos frente a una
gran variedad de productos y servicios, los cuales tienen como finalidad comun
satisfacer cada una de nuestras necesidades, lo que conlleva a que los
consumidores le otorguen un valor a los productos o servicios tomando en
cuenta la satisfaccion que estos les proporcionen siempre y cuando cumplan
con sus expectativas. Es por esta razon que los clientes satisfechos vuelven a
comprar y hacen participe su satisfaccibon a otros consumidores con
acotaciones positivas y favorables acerca del producto 6 servicio; por el
contrario los clientes insatisfechos se van a la competencia generando
comentarios negativos ante otras personas. Es por este motivo que se debe
tomar muy en cuenta el nivel correcto en cuanto a las expectativas, debido a
gue si las expectativas son muy bajas, se podria estar satisfaciendo a quienes

compran, pero no a quienes realmente hacen uso del producto 6 servicio.
Clientes

Para tratar de un modo distinto a los clientes, primero hay que saber lo que
diferencia a un cliente de otro. La diferenciacion de los clientes es quizas el
mas importante elemento para instaurar una estrategia individualizada, ya que
establece el modo como la empresa se tiene que comportar con cada uno de
esos clientes. Los clientes difieren entre si en funcion de dos aspectos
principales uno de ellos es que tienen un valor distinto para la empresa y
necesitan cosas distintas de la empresa. En otras palabras, los factores claves
para llevar a cabo una diferenciacion de los clientes es conocer lo que el cliente

quiere y lo que el cliente vale.

El valor de un cliente, en relacién con otros clientes, permite a la empresa
priorizar esfuerzos y dedicar mas recursos para conseguir que los clientes mas
valiosos sigan siendo leales y que aumente aln mas su valor. Asi mismo,
satisfacer los deseos de un cliente concreto, es la base para establecer una

buena relacion y ganarse su lealtad.
Publicidad

Antes de implementar 6 llevar a cabo un plan de publicidad es recomendable
establecer, determinar los indicadores 0 criterios con los cuales se podra medir

el nivel de eficacia de la publicidad. Debido a que si las empresas gastan
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demasiado, estarian incurriendo en un gasto de forma inadecuada, es por esta
razon que es necesario establecer los indicadores de eficacia de la publicidad
por lo que se consideran de gran importancia para una futura toma de
decisiones de publicidad. Puede ser dificil medir el nivel de eficacia de la
publicidad sobre las ventas, debido a que estas pueden ser afectadas por otros
factores. Mediante la comparacion de los objetivos y resultados los directivos
pueden tomar la decisiébn de cambiar o anular una campafia publicitaria. Hay
varias formas mediante las cuales se puede llevar a cabo la medicion del nivel
de eficacia de publicidad, una de las mas usuales es realizar comparaciones
con datos historicos de los gastos efectuados en publicidad y las ventas
utilizando técnicas, herramientas estadisticas con las cuales se puede
establecer una aproximacion; otra forma de medir la eficacia es efectuando un
seguimiento de los gastos de publicidad y los resultados de las ventas antes,

durante, y tras una campafa publicitaria.
Proveedores

Es esencial tener en cuenta la relevancia que desempefian los proveedores
puesto que se consideran un eslabon importante dentro del sistema global
comercial. Debido a que son los encargados de proveer de recursos a las
empresas que necesitan para producir sus bienes y servicios. Es indudable
gue el surgimiento de problemas con los proveedores puede afectar seriamente
el programa de marketing de una empresa. Es por este motivo que es
necesario llevar un control adecuado y eficiente de la disponibilidad de
suministros y escases de insumos, ademas de otros sucesos que puedan
perjudicar los niveles de ventas y puedan repercutir en la satisfaccion de los
clientes. Tener buenas relaciones con sus proveedores es un aspecto que toda
empresa debe considerar para tener éxito en el mercado. Esto le permitird
conseguir una buena compra para su negocio, mejorar la calidad de los

insumos Yy lograr futuros acuerdos beneficiosos para su empresa.

Una correcta coordinacion con los proveedores permite producir un mejor
producto o servicio final, lo cual generard mayor satisfaccion del cliente y, por lo
tanto, mayores ventas para su negocio. La buena relacion entre clientes con los
proveedores se torna complicada en el caso de empresas que dependen de un

solo proveedor en especifico; no asi en el caso de los proveedores, puesto que
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estos generan un poder condicionado sobre la empresa, por este motivo es
importante no tener un solo proveedor, ya que al tener varios nos da la
oportunidad de tener una mayor gama de precios, servicios y sobre todo valor
agregado a lo que estamos solicitando. Esta relacion permitird estar por sobre
su competencia, negociar favorablemente y solucionar cualquier problema
relacionado con calidad, cantidad, entrega y precio de los productos en el

momento adecuado.
Rentabilidad

Al hablar de Rentabilidad, estamos mencionando unos de los temas de gran
importancia para las empresas, debido a que es la razén por la cual los
inversionistas deciden incorporar su capital a las empresas para obtener un
beneficio, ademas de ser un punto decisivo al momento de elegir si es factible

invertir 0 no en una empresa.
Personal

Si nos referimos al talento humano podemos ver que constituye un eslabén
fundamental en el logro de éxitos de la organizacién. El talento humano de una
organizacién es considerado el capital principal, el cual posee habilidades y
caracteristicas que le dan vida, movimiento y accion a toda organizacion, por lo
cual de ahora en adelante se considera al recurso humano como Talento
Humano. Es necesario recalcar que la pérdida de capital o de equipamiento
posee como vias posibles de solucion la cobertura de una prima de seguros o
la obtencién de un préstamo, pero para la fuga del talento humanos estas vias
de solucibn no son posibles de adoptar. Llevar a cabo programas para
Capacitar y desarrollar el personal necesario para la conformacion de grupos
de trabajos competitivos puede tomarse algo de tiempo, es por ello que las
organizaciones consideran al talento humano como su capital mas importante y
la correcta administracion de los mismos como una de sus tareas mas
decisivas. Sin embargo la administracion de este talento no es una tarea muy
sencilla. Cada persona es un fendmeno sujeto a la influencia de muchas
variables y entre ellas las diferencias en cuanto a aptitudes y patrones de
comportamientos son muy diversos. No hay duda de que muchos trabajadores
por lo general estan insatisfechos con el empleo actual o con el clima

organizacional imperante en un momento determinado y eso se ha convertido
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en una preocupacion para muchos gerentes. Tomando en consideracion los
cambios que ocurren en la fuerza de trabajo, estos problemas se volveran mas
importantes con el paso del tiempo, es por esta razén que Todos los gerentes
deben actuar como personas claves en el uso de técnicas y conceptos de
administracion de personal para mejorar la productividad y el desempefio en el

trabajo de cada uno de sus trabajadores.

En el caso de una organizacion, la productividad es el problema al que se
enfrenta y el personal es una parte decisiva de la solucién. Las técnicas de la
administracion de personal, aplicadas tanto por los departamentos de
administracion de personal como por los gerentes de linea, ya han tenido un
gran impacto en la productividad y el desempefio. Para lograrlo es necesario
gue exista una motivacion, la cual es considerada por algunos una de las
tareas administrativas mas simples pero al mismo tiempo de las mas
complejas. Es simple porque las personas se sienten basicamente motivadas o
impulsadas a comportarse en forma tal que se les produzca recompensas. Por
lo tanto, motivar a alguien debe ser facil: simplemente hay que encontrar lo que
desea y colocarlo como una posible recompensa (incentivo). Sin embargo, es
alli donde se presenta la complejidad de la motivacion. Sucede que lo que una
persona considera como una recompensa importante, otra persona podria
considerarlo como inutil. De todas formas, sin considerar las complejidades de

la motivacion, no hay duda que el desempefio es la base de la administracion.
Planeacion

La planeacion nos ayuda en la administracion a definir los objetivos, establecer
estrategias para integrar y coordinar actividades de trabajo, esto se refiere a
una planeacion formal, ya que esta define objetivos especificos durante un
periodo especifico. Estos objetivos se los plantean por escrito y se comparte
con los miembros de la organizacion para realizar un trabajo especifico y lograr

dichas metas.

El fin de la planeacion es de proporcionar direccion a los gerentes y también al
resto del personal ya que con estos conocimientos podran lograr el
cumplimiento de los objetivos. La planeacion desarrolla un papel fundamental
en la administracion ya que esta sienta las bases a los gerentes al momento de

organizar, dirigir y controlar a la organizacion para obtener como resultado
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utiidades o cumplir con las necesidades propuestas. Los planes
organizacionales se distribuyen por medio de alcance (estratégico u
operacional), marca de tiempo (largo o corto plazo), especificidad (direccional o

concreta) y frecuencia de uso (uso Unico o permanente).
Inversion

La inversion se refiere cuando hacemos una adquisicibn y tenemos la
expectativa de que esta genera utilidades ya sea ingreso o incremente su valor.
Las inversiones que se realicen dependeran mucho de sus recursos, metas y
personalidad para realizar las negociaciones. Podemos distinguir varios tipos
de inversiones, titulos o propiedades, inversiébn directa o indirecta, deuda
patrimonio neto o derivado financiero, bajo o alto riesgo, corto o largo plazo,

internos o extranjeros.

La estructura del proceso de inversion reune a proveedores de fondo y
demandantes del mismo que participan en el mercado financiero donde
realizan transacciones financieras. Cuando nos referimos a los individuos del
proceso de inversion lo hacemos para distinguir empresas publicas de privadas
sabiendo la participacion de los individuos y quien administra los fondos en el
proceso de inversion. Los inversionistas individuales administran sus fondos
personales para cumplir sus metas propuestas centrdndose en su rendimiento
para crear ingresos para su retiro (administradoras de fondos para el retiro) y
proporcionando una seguridad financiera estable para sus familias. Los
inversionistas institucionales son los negociantes de grandes volimenes de
titulos para los individuos, empresas y gobiernos. La mayoria de inversionistas
personales utilizan a los institucionales para adquirir servicios como seguros de

vida, fondos de inversion, etc.
Costo

El costo es un factor crucial en la administracion eficaz de la empresa u
organizacién. A medida que el entorno de los negocios va cambiando, el
sistema de manejar la administracion de costos se ha ampliado en todas las
funciones de la administracion. La informacion de la administracion de costos
se prepara con respecto a cada una de las cuatro principales funciones de la

administracion (administracion estratégica, planeacion y toma de decisiones,
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control administrativo y operativo y preparacion de estados financieros).

Todos los cambios propuestos afectan los presupuestos y programas
operativos, estas modificaciones repercuten sobre la distribucion de funciones y
cargas de trabajo. Reorganizar cualquier nivel jerarquico representa un gasto
no solo en el personal sino en aspectos administrativos ya que los directivos
requieren de servicios auxiliares que representas gastos (costo total); los
movimientos en la estructura organica también representa variaciones y
pueden incidir en el costo de operacién, a medida que este proceso se
consolida los productos o servicios tienen que adaptarse a la nuevas
necesidades (costo administrativo); los ajustes a la estructura y forma de
operar representan también un costo que se refleja en el consumo de recursos

por lo que todo esto debe de justificarse con resultados especificos.
Desempleo

La tasa de desempleo nos indica que es la proporcion de personas que
querrian trabajar, pero que no se encuentran trabajando actualmente, este es
un indicador clave del estado de mercado de trabajo. Cuando la tasa de
desempleo es alta nos da como resultado que es dificil encontrar trabajo y las
personas que poseen su empleo normal, tienen mas dificultades para

conseguir un ascenso 0 aumento en su salario.

El nivel de desempleo de Ecuador se ubic6 en 6,1% en el dltimo trimestre de
2010, indico6 el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). De acuerdo
a los datos presentados, el resultado presenta una reduccién de 1,8 puntos
porcentuales, frente al 7,9% registrado al término de 2009. Segun Byron

Villacis director del INEC, establece que:

“Este ha sido un aino donde se comprueba que hay creaciéon de
empleo, tras la recuperacién de la crisis. Todavia hay una gran
cantidad de desempleados por los cuales hay que seguir

trabajando pero en este afio si caminamos en forma positiva”

Segun el argumento anterior nos indica que se han creado nuevas fuentes de
trabajo, tras la crisis que hubo a nivel mundial y que golpeo fuertemente a
Ecuador, como a varios paises de América Latina. Pero sobre todo todavia
existe un indice de desempleo por lo que en la actualidad se han desarrollado
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estrategias para combatir este factor negativo de la poblacion.
Emprendimiento

El emprendimiento es un término muy utilizado en todo el mundo, se ha vuelto
de suma importancia, ante la necesidad de superar los constantes y crecientes
problemas econdomicos. Aunque el emprendimiento siempre ha estado
presente a lo largo de la historia de la humanidad, pues es inherente a ésta. Al
hablar de emprendimiento nos referimos a la capacidad de una persona para
hacer un esfuerzo adicional por alcanzar una meta u objetivo, siendo utilizada
también para referirse a la persona que inicia una nueva empresa o proyecto,
gue le permite emprender nuevos retos, nuevos proyectos. Es lo que le permite
avanzar un paso mas, ir mas alla de donde ya ha llegado. Es lo que hace que
una persona esté insatisfecha con lo que es y lo que ha logrado, y como

consecuencia de ello, quiera alcanzar mayores logros.

Hoy en dia el emprendimiento ha ganado una gran importancia por la
necesidad de muchas personas de lograr su independencia y estabilidad
econdémica. Los altos niveles de desempleo, y la baja calidad de los empleos
existentes, han creado en las personas, la necesidad de generar sus propios
recursos, de iniciar sus propios negocios, y pasar de ser empleados a ser
empleadores.

Se requiere de una gran determinacién para renunciar a la “estabilidad”
econdémica que ofrece un empleo y aventurarse como empresario, mas aun si
se tiene en cuenta que el empresario no siempre gana como si lo hace el
asalariado, que mensualmente tiene asegurado un ingreso minimo que le
permite sobrevivir. El emprendimiento es el salvador de muchas familias, en la
medida en que les permite emprender proyectos productivos, con los que

puedan generar sus propios recursos, y les permita mejorar su calidad de Vida.

El emprendimiento es el mejor camino para crecer econémicamente, para ser
independientes, y para tener una calidad de vida acorde a nuestras
expectativas lo cual implica desarrollar una Cultura del emprendimiento
encaminada a vencer la resistencia de algunas personas a dejar de ser

dependientes.
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Competitividad

Hablar de competitividad nos referimos a los factores que determinan el
crecimiento, explican porque las economias de algunas empresas son mas
exitosas que otras en aumentar los niveles de sus ingresos y ampliar las
oportunidades para las empresas. El nivel de la competitividad es importante
porque los elementos que la componen son fundamentales para el crecimiento,
para su productividad y para incentivar la produccion, tanto de inversionistas
extranjeros como de nacionales. Una empresa competitiva permite su
desarrollo de forma mas eficiente y mas rapida, ademas, es importante que las
condiciones que ayudan a las empresas a funcionar bien estén claras y que se

mejoren cada vez mas.

Una manera de encaminarse hacia la competitividad es mediante la obtencion
de ventajas comparativas, elementos distintivos que otros no tengan y que
sean valorados por los clientes. Cualquier estrategia competitiva, incluso una
de supervivencia, se apoya en la explotacion de estas ventajas comparativas
que, para frustracidbn de empresarios y emprendedores, son acotadas en el
tiempo, ya que tarde o temprano, alguien desarrollara las mismas capacidades,
o bien el entorno (tecnologia, marco regulatorio, etc.) habra cambiado,
haciendo que las mismas carezcan de valor. Es por esta raz6n que es
necesario que las grandes o pequefias empresas logren adaptarse a las
condiciones dl medio en el que se desenvuelven, siempre dispuestas al

cambio.
Delincuencia

La delincuencia hoy en dia ha superado los limites estadisticos, el sicariato, el
secuestro, sacapintas y otros, son efectos generados por la existencia de
criminales organizados, que estan dedicados al narcotrafico y narcolavado,
especialmente en Guayas y Guayaquil. Todas estas actividades delictivas se
generan por la falta de plazas laborales y el aumento de la poblacién que
genera en las zonas rurales un incidente crecimiento de la pobreza. La
delincuencia en el Ecuador es efecto de la delincuencia de los millonarios, que
disfrazados de banqueros, empresarios y duefios de medios de comunicacion,
promueven el narcotrafico a través de telenovelas de mafiosos o publican

servicios sexuales en sus periédicos que destilan sangre y sexo, todo esto
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recae en un sistema deficiente que no toma las medidas pertinentes para
acarrear con politicas severas que ayuden a que el pais vuelva a un estado

pacifico.
Motivacion

La motivacion es la que dirige y mantiene los esfuerzos de una persona, es
todo comportamiento excepto los reflejos involuntarios. Una persona altamente
motivada trabajara mas duro buscando alcanzar sus objetivos. Brindar metas
laborales a los empleados es una manera extremadamente efectiva para

motivar al personal para alcanzar dichas metas.
Economia

La economia estudia la forma en la que los individuos y la sociedad manejan
sus recursos disponibles o escasos, para que puedan contribuir de la mejor
manera para satisfacer las necesidades individuales y colectivas de la

sociedad.

Para esto las empresas realizan determinadas actividades productivas.
Mediante estas actividades se producen los bienes y los servicios que se

necesitan y posteriormente se distribuyen para su consumo.

Migracién

Después de 10 afios de la peor crisis econémica que ha vivido Ecuador, el cual
instauro un nuevo sistema monetario (la dolarizacién) y la restructuracion del
sistema financiero tras su quiebra masiva, que generé un proceso migratorio
que se dirigié principalmente a Espafia a diferencia de décadas pasadas cuyo

destino principal fue EEUU, Lo cual causo un cambio de direccion en los flujos

monetarios en el pais.

Las condiciones en que llegaba un ecuatoriano hace 10 afios, no son las
mismas de las que se encuentra un migrante actual, asi hoy en dia el gobierno
actual instauro un plan de retorno voluntario que incentivo al 44% de
ecuatorianos a retornar al pais. El escenario negativo de la trayectoria continua
de la dltima recesion aumento el desempleo y el flujo migratorio con destino

incierto.

Internamente en el ambito nacional, el desempleo y la falta de inversionistas
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han generado la migracion temporal o definitiva de los ciudadanos hacia otras
ciudades generando un déficit en el desarrollo y en el turismo. El ingreso de
remesas en una ciudad o pais es importante para el correcto desarrollo de una
sociedad ya que esta genera ingresos y plazas de trabajo, asi como también la

atraccion de nuevos inversionistas.

Es por esta razon que con el fin de facilitar al usuario el cuidado de la mascota,
es necesaria la implementacion de un Centro De Servicios Especializados Para
Mascotas En La Ciudad De Milagro que cuente con el objetivo de reducir el
riesgo de enfermedades dentro de hogar, ya que con un buen cuidado tanto
externo como interno, la persona reduce en porcentajes altos el riesgo de
contraer enfermedades, asi como también la disminucién de plagas (pulgas,
garrapatas, moscas), y sin dejar a un lado la mayor disponibilidad de alimentos,
medicinas y variedad de articulos para las mascotas y un servicio basado en la

moderacion y el comportamiento del animal.

Cabe recalcar que la mascota recibirA un servicio especializado con uso
eficiente del tiempo para mayor satisfaccion del cliente, sin dejar a un lado la
calidad del servicio a domicilio y el servicio de ambulancia para emergencias
las 24 horas del dia trasladando a la mascota sin ninguna preocupacion para el

cliente.
2.2 MARCO CONCEPTUAL

Activista.- adj. /s. com. Se aplica a la persona que interviene activamente en la
propaganda del partido o sociedad a que pertenece o practica la accién directa
en la lucha por los cambios sociales o politicos que pretende.

Fuente: http://es.thefreedictionary.com/activista

Administracion.- Conjunto sistematizado de principios, técnicas y practicas
que tiene como finalidad apoyar la consecucién de los objetivos de una
organizacién a través de la provision de los medios necesarios para obtener los
resultados con la mayor eficiencia, eficacia; asi como la éptima coordinacion y

aprovechamiento del personal y los recursos técnicos, materiales y financieros.

Fuente: http://www.monogdrafias.com/trabajos/econoglos/econoglos.shtml
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Administradora de fondos para el retiro.- Instituciones financieras que se
dedican de manera exclusiva, habitual y profesional a administrar las cuentas
individuales de los trabajadores y a canalizar los recursos de las subcuentas
que las integran en términos de las leyes de seguridad social, asi como
administrar sociedades de inversion especializadas (SIEFORES), las que
producirdn rendimientos que se integraran a las cuentas individuales de cada

trabajador.

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos/econoglos/econoglos.shtml

Adquisicién.- Acto o hecho en virtud del cual una persona obtiene el dominio o
propiedades de un bien o servicio o algun derecho real sobre éstos. Puede
tener efecto a titulo oneroso o gratuito; a titulo singular o universal, por cesion o

herencia.

Fuente: http://www.monogdrafias.com/trabajos/econoglos/econoglos.shtml

Asalariado.- Persona que trabaja para un empleador publico o privado y que
recibe por ello una remuneracion en forma de sueldo, salario, comision,
propinas, salario a destajo o salario en especie. Se utilizard cuando se trate de
la situacién profesional, si no, en un contexto mas general, utilicese "mano de

obra".

Fuente: http://diccionario.sensagent.com/asalariado/es-es/

Audiencia.- Conjunto de personas que estan presentes en un espectaculo

publico o que oyen un programa de radio o de television

Fuente: http://es.thefreedictionary.com/audiencia

Clientes meta.- Se refiere a un grupo bastante homogéneo de clientes a

quienes una compafiia determinada quiere atraer.

Fuente:http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/estrategias-

mercadotecnia.html
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Costo de operacion.- Valoracibn monetaria de la suma de recursos
destinados a la administracion, operacion y funcionamiento de un organismo,

empresa o entidad publica.

Fuente: http://www.businesscol.com/productos/glosarios/economico/glossary.ph
p?word=COSTO

Desarrollo sostenible.- El desarrollo sostenible puede ser definido como "un
desarrollo que satisfaga las necesidades del presente sin poner en peligro la

capacidad de las generaciones futuras para atender sus propias necesidades".

Fuente: http://www.cinu.org.mx/temas/des sost.htm

Domesticacion.- Dicese del proceso por el cual un animal salvaje se vuelve
manso. Este proceso tiene lugar cuando se mantiene al animal en un entorno

"humano", es decir, con presencia de humanos

Fuente: http://www.adiestradorcanino.com/content/page.php?43

Eslabdn.- Elemento necesario para el enlace y la sucesién de acciones,

hechos, etc.

Fuente: http://www.wordreference.com/definicion/eslab%C3%B3n

Especificidad.- Cualidad y condicién de lo que es propio o caracteristico de

una especie o tipo.

Fuente: http://www.wordreference.com/definicion/especificidad

Estdndares.- son acuerdos documentados que contienen especificaciones
técnicas u otros criterios precisos para ser usados consistentemente como
reglas, guias, o definiciones de caracteristicas para asegurar que los materiales

productos, procesos y servicios se ajusten a su proposito.

Fuente: http://www.eveliux.com/mx/estandares-y-organizaciones.php
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Expectativas.- Son las necesidades definidas por los clientes, que resuelven

sus requisitos basicos y estandares

Fuente: http://www.ge.com/ar/country/glossary.html

Indicadores.- Son medidas especificas, explicitas y objetivamente verificables
de los cambios que producen las actividades planificadas. El papel que juega
en el sistema del proyecto es importante, ya que es el enlace entre el

diagnéstico, el disefio del proyecto y el monitoreo y evaluacion del mismo

Fuente:www.ifejants.org/aulavirtual2/uploaddata/6/Guias Conceptuales/Guia

Conceptual 6.doc

Mezcla de marketing.- Son las variables (producto, plaza, precio y promocion)

gue una empresa combina y controla para satisfacer ese mercado

Fuente: http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/estrategias-

mercadotecnia.html

Narcolavado.- El narcolavado es el proceso de legitimacion del dinero
procedente de la droga por medio de ingreso al sistema financiero de un pais

para ocultar su origen.

Fuente:http://archivo.elnuevodiario.com.ni/2000/junio/09-

junio2000/opinion/opinionl.html

Posicionamiento.- Consiste en hacer que un producto ocupe un lugar claro,
distintivo y deseable, en relacion con los productos de la competencia, en las

mentes de los consumidores meta

Fuente: http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/estrategias-

mercadotecnia.html
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Recursos.- Para que una empresa pueda lograr sus objetivos, es necesario
gue cuente con una serie de elementos, recursos o insumos que conjugados
armoénicamente contribuyen a su funcionamiento adecuado, dichos recursos

son.

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos20/empresa/empresa.shtml

2.3 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis General

La creacion de un centro especializado para canes en la ciudad de Milagro

ayudaria a la prevencion de enfermedades caninas.
2.3.2 Hipotesis Particulares

El identificar los tipos de cuidados del centro de servicios especializados para

canes ayudaria en la prevencion de enfermedades caninas.

El analizar las ventajas y desventajas de aplicar servicios especializados para

canes aportaria a prevenir enfermedades caninas.

La determinacién de los métodos y asistencias a aplicarse en el centro de
servicios especializados ayudaria a optimizar una prevencion eficaz de

enfermedades caninas.
2.3.3 Declaracion de Variables

Cuadro 1. Declaracion de variables

VARIABLES CONCEPTO

Delincuencia Es un conjunto de actos en contra de
la ley, tipificados por la ley vy
merecedores de castigo por la

sociedad, en diferentes grados.

Desarrollo Es la condicibn de vida de una
sociedad en la cual las necesidades
auténticas de los grupos y/o individuos

se satisfacen mediante la utilizacion
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racional, es decir sostenida, de los

recursos y los sistemas naturales.

Inversionistas

Son personas fisicas o0 morales,
nacionales o extranjeras que a traves
de las casas de bolsa colocan sus
recursos; compran y venden valores,

con la finalidad de minimizar riesgos.

Ingresos Puede hacer referencia a las
cantidades que recibe una empresa
por la venta de sus productos o
servicios.

Migracién Se denomina migracién al proceso

mediante el que un individuo se
desplaza de una zona geografica

hacia otra.

Estrategias de Mercadeo

Son las que consisten en acciones
que se llevan a cabo para lograr un
determinado objetivo relacionado con
el Marketing (captar un mayor nimero
de clientes, incentivar las ventas, dar a

conocer nuevos productos, etc.)

Motivacion Es una atraccion hacia un objetivo que
supone una accion por parte del sujeto
y permite aceptar el esfuerzo
requerido para conseguir ese objetivo.
Economia Estudia los procesos de produccion,

distribucion y consumo de bienes y

servicios.

Elaborado por:

Los Autores
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2.3.4 Operacionalizacion de las Variables

Cuadro 2. Operacionalizacién de variables

VARIABLES

CONCEPTO

Delincuencia

Aumentos estadisticos

Nivel de denuncias.

Desarrollo

Nivel de crecimiento econdémico

Inversionistas

Nivel de probabilidad de riesgo

(rendimiento)

Ingresos

Nivel de elemento activo que se recibe

Migracién

Estadisticas de censo de poblacién y

vivienda

Estrategias de Mercadeo

Nivel de participacion de ventas en el

mercado.
Motivacion Nivel de estimulos en la persona
Nivel de rendimiento.
Economia Nivel de aumento en porcentaje de

aumento del Producto Interno Bruto

Elaborado por:

Los Autores
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

En el siguiente estudio se utilizara los siguientes tipos de investigacion
documental debido a que se analizara toda la informacion obtenida mediante
libros, folletos e internet, descriptiva y explicativa porque con ella se lograra
determinar, establecer el nivel de aceptacion del proyecto mediante un estudio
minucioso de cada una de las variables, para luego exponer mediante un
andlisis la incidencia de cada una de ellas en la factibilidad del proyecto
planteado en la poblacion de la ciudad de Milagro, correlacional porque se
realiza una relacion con cada una de las variables detallando el
comportamiento de cada una de ellas, , transeccional porque solamente se
llevara a cabo el estudio de mercado por una sola vez para determinar el nivel

de aprobacion de la poblacién de Milagro.

El disefio que se aplicara es mediante un diagrama de causa y efecto porque
detallamos cada una de las variables utilizando herramientas estadisticas para
recopilar, tabular e interpretar los resultados obtenidos efectuando el analisis

respectivo de los mismos.
3.2 LA POBLACION Y LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblacion

Las caracteristicas de la poblacion la cual sera objeto de nuestro estudio sera
la Localidad de la Ciudad de Milagro en la Provincia del Guayas Republica del
Ecuador, la cual tiene como principales actividades econdmicas el comercio,
agricultura, ganaderia, industria manufacturera, construccion y ensefianza. La

principal actividad laboral, tanto para hombres como para mujeres, es el
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comercio, sin embargo, en el resto de actividades hay una clara diferenciacion

en los trabajos que realizan hombres y mujeres.

En el nivel de empleo, el 30,95% corresponde a la poblacion econémicamente
activa empleada, el 62,78% de la poblacion econGmicamente activa

subempleada y el 6,27% es poblacion desempleada.
3.2.2 Delimitacion de la poblacion

La delimitacion de la poblacién sera finita, debido a que se conoce la

informacion necesaria y precisa para llevar a cabo nuestro estudio.
3.2.3 Tipo de la muestra

El tipo de muestra sera no probabilistica, porque se seleccionan individuos no
por probabilidad sino por causas relacionadas con las caracteristicas de

nuestra investigacion.
3.2.4 Tamafo de la muestra

Para obtener el tamafio de la muestra de la poblacion la cual es de 200.000
habitantes se tomara como datos el numero de la poblacibn econémicamente
activa de la ciudad de Milagro, la cual est4 determinada en el 35,41% que

corresponde a 70.820 habitantes, con un margen de error admisible del 0,05.
Para lo cual utilizaremos la siguiente formula:

Cuadro 3. Formula muestreo

Npq 70.820 (0,5) (0,5)
n= n= =382
(N-1) (E)? (70.820 - 1) (0,05)2
+pq +(0,5) (0,5)
Z2 (1,96)2

Elaborado por: Los Autores

Con la cual se obtendra como resultado el tamafio de la muestra equivalente a
382.

3.2.5 Proceso de selecciodn

El proceso de seleccion estard dado bajo el parametro de aquellas personas
(muestra) que seran objeto de estudio y posean una o varias mascotas en sus

hogares, ademas de los profesionales en veterinaria.
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3.3. METODOS Y TECNICAS
3.3.1 Métodos Tebricos

Para la realizacién de este trabajo se procedio a la utilizacién de los siguientes
meétodos inductivo, deductivo, sintesis, comparativo, estadistico, analitico e

hipotético.

De los cuales se obtuvieron mediante observacion de hechos particulares, para
llegar a conclusiones generales las cuales seran aplicadas en el proyecto,
mediante el manejo de herramientas necesarias se analizaron hechos
generales relevantes a la investigacion, para llevar a cabo un analisis e

interpretacion de los datos obtenidos.
3.3.2 Métodos empiricos

En este modelo de indagacion se utilizara métodos empiricos para obtener la
informacion necesaria y relevante al estudio con el fin de establecer mediante
la observacion el nivel de aceptacion del servicio en relacién a la competencia,
ademas de determinar el nivel de calidad del servicio, de competitividad y de

eficiencia.
3.3.3 Técnicas e instrumentos

Las técnicas a utilizar en el trabajo de investigacion seran la encuesta, el
muestreo y el criterio de expertos. Para la encuesta se utilizaran preguntas de
tipos cerradas y abiertas que deberadn estar orientadas al criterio de las
variables y para el criterio de expertos las preguntas deberan ser de tipo

abiertas y elaboradas de una forma mas técnica.

3.4 PROPUESTA DE PROCESAMIENTO ESTADISTICO DE LA
INFORMACION

La herramienta estadistica que se va a utilizar es Excel, mediante la cual se va
a tabular la informacion obtenida de la encuestada llevada a cabo para el
trabajo de investigacion.
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1.1 Interpretacion de datos.

Descripcién del tipo de género, edades y sector encuestado en la ciudad
de Milagro

Cuadro 4. Tipo de género a encuestar

Género Frecuencia |Porcentaje

Masculino 223 56%
Femenino 177 44%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 1. Distribucién de tipo de género encuestado

Genero

44%
= Masculino

Femenino

Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que de las 400 personas que

fueron encuestadas el 56% son de sexo Masculino mientras que el 44% son de
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sexo femenino.

Cuadro 5. Margen de edades

Edad Frecuencia |Porcentaje

18- 22 67 17%
23-27 113 28%
28-31 127 32%
32- en adelante 93 23%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 2. Distribucion de margen de edades

Edad Encuestados

17%

m18-22
m23-27
m28-31

32- en adelante

Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que los datos de la muestra
presenta un 32% que oscila entre 28 - 31 afios; el 28% entre 23 - 27 afos; 23%

mas de 32 aflos y un 17% entre 18 - 22 afios de edad de los encuestados.

Cuadro 6. Sector encuestado

Sector Frecuencia |Porcentaje

Norte 109 27%
Sur 164 41%
Centro 127 32%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores
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Grafico 3. Distribucion de sector encuestado

Sector de Residencia

H Norte
’ W Sur

Centro

Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que referente al sector de

residencia de los encuestados, el 27% residen en el norte de la ciudad,

mientras que el 32% en el centro y el 41% en el sur.
Tabulacidén de encuestas efectuadas en la ciudad de Milagro.

1. ¢Usted tiene algun perro?
Cuadro 7. Tenencia de perros

Frecuencia |Porcentaje
Si 286 72%
No 114 29%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 4. Distribucién tenencia de perros

Tenencia de Perros

u Si

No

Elaborado por: Los Autores
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El muestreo estadistico nos permite conocer que un 72% de los encuestados

poseen perros contra un 29% que no tienen perros en sus hogares.

2. ¢ Qué tan importante es su perro?

Cuadro 8. Nivel de importancia de su perro

Nivel Frecuencia [Porcentaje

Nada 6 2%
Poco 59 15%
Mucho 237 59%
Demasiado 98 25%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 5. Distribucién nivel de importancia de su perro
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que un 59% brinda mucha
importancia a su perro; un 25% demasiada importancia; un 15% poca y

finalmente un 2% no brinda atencién alguna a su perro.

3. ¢,Qué clase de cuidado le da a su perro?
Cuadro 9. Nivel de cuidado de su perro

Nivel Frecuencia |Porcentaje

Malo 3 1%
Regular 54 14%
Bueno 221 55%
Muy Bueno 101 25%
Excelente 21 5%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores
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Grafico 6. Distribucion nivel de cuidado de su perro
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que un 55% brinda un buen
cuidado a su perro; el 25% Muy bueno; un 14% brinda un cuidado regular; el
5% en forma excelente y finalmente el 1% de los encuestados brinda un mal

cuidado a sus perros

4. Cuando nota malestar en su perro, ¢qué hace regularmente?

Cuadro 10. Nivel de accién ante enfermedad

Nivel Frecuencia |Porcentaje

Acude al Veterinario 129 32%
Administra algin Medicamento 177 A4%
Espera que se le pase 83 21%
Nunca ha notado nada 11 3%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 7. Distribucion nivel de accién ante enfermedad
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El muestreo estadistico nos permite conocer que el 44% administra algun
medicamento; el 32% acude a un veterinario; un 21% espera que se le pase y

finalmente un 3% no le da la mas minima importancia.

5. ¢Usted Cuenta con un sitio 0 persona especializada que le provea
servicios para su perro?
Cuadro 11. Disponibilidad de un sitio especializado para perros

Frecuencia |Porcentaje
Si 126 32%
No 274 69%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 8. Distribucion de disponibilidad de un sitio especializado para perros
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que un 69% de los encuestados
no disponen de un sitio especializado en perros y un 32% si disponen de un

sitio especializado en perros.

Cuadro 12. Tipo de servicio solicitado

Tipo de Servicio Frecuencia |Porcentaje

Medico Veterinario de cabecera 129 32%
Servicio de Estetica 177 44%
Centro de Adiestramiento 83 21%
Servicios Varios 11 3%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores



Grafico 9. Distribucion tipo de servicio solicitado
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Elaborado por: Los Autores
El muestreo estadistico nos permite conocer que un 32% optan por un

veterinario de cabecera; un 44% por estética; el 21% por adiestramiento y un

3% por servicios varios.

6. ¢Usted invertiria en un sitio que ofrezca servicios especializados para
Su perro?
Cuadro 13. Nivel de aceptacion de un servicio especializado para perros

Frecuencia |Porcentaje
Si 283 71%
No 117 29%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 10. Distribucién de nivel de un servicio especializado para perros
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Elaborado por: Los Autores
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El muestreo estadistico nos permite conocer que un 71% optaria por un centro
de servicio especializado para sus perros, lo que nos indicaria la aceptacion

que tiene el mismo, y un 29% no lo consideraria.

Cuadro 14. Nivel de inversion en su perro

Inversién $ Frecuencia [Porcentaje

10- 60 189 47%
61-100 195 49%
101 - 150 13 3%
Mas de 150 3 1%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 11. Distribucién nivel de inversion en su perro
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que respecto al nivel de inversion
en sus perros, un 47% invertiria entre $10 -$60; el 49% entre $61 - $100; el 3%
entre $101 - $150; y el 1% lo haria con mas de $150.

7. ¢Qué servicios le gusta o quisiera que existiera en un centro de
servicios especializados para perros?
Cuadro 15. Servicio veterinario

Veterinarios Frecuencia [Porcentaje

Si 398 100%
No 0 0%
Tal vez 2 1%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores
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Grafico 12. Distribucion servicio veterinario
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que practicamente el 100% de los

encuestados le gustaria el servicio de veterinaria especializada para sus

perros.

Cuadro 16. Servicio estética

Estética Frecuencia |Porcentaje

Si 275 69%
No 34 9%
Tal vez 91 23%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 13. Distribucion servicio estética
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El muestreo estadistico nos permite conocer que un 69% de los encuestados

les gustaria el servicio de estética canina; el 23% lo consideraria, y un 3% lo
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descartaria.

Cuadro 17. Servicio boutique y accesorios

Boutique y Accesorios Frecuencia |Porcentaje

Si 163 41%
No 89 22%
Tal vez 148 37%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 14. Distribucioén servicio boutique y accesorios
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El muestreo estadistico nos permite conocer que un 41% de los encuestados

les gustaria el servicio de Boutique y accesorios para sus perros; el 37% lo

consideraria, y un 22% optaria por el mismo.

Cuadro 18. Servicio adiestramiento y distraccion

Adiestramiento y Distraccion Frecuencia |Porcentaje

Si 183 46%
No 41 10%
Tal vez 176 44%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores




Grafico 15. Distribucién servicio adiestramiento y distraccion
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que el 46% si le gustaria; el 44%

tal vez opte por el servicio y al 10% no le gustaria.

Cuadro 19. Servicio hospedaje

Hospedaje Frecuencia |Porcentaje

Si 257 64%
No 21 5%
Tal vez 122 31%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 16. Distribucién servicio hospedaje
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que el 64% si le gustaria; el 31%

tal vez lo consideraria y al 5% no le gustaria.
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Cuadro 20. Servicio alimentos

Alimentos Frecuencia |Porcentaje

Si 400 100%
No 0 0%
Tal vez 0 0%
Total 400 100%

Elaborado por: Los Autores

Grafico 17. Distribucion servicio alimentos
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Elaborado por: Los Autores

El muestreo estadistico nos permite conocer que el 100% de los encuestados

les gustaria tener un sitio que cuente con este tipo de producto especializado

en perros.

4.1.2. VERIFICACION DE HIPOTESIS

Se ha determinado las siguientes hipoétesis, la misma que al finalizar el

presente proyecto deberan ser comprobadas:

Cuadro 21. Verificacion de hipotesis

Preguntas de investigacion

HIPOTESIS

¢, Como incidira la creacion de un
centro de servicios especializados
para canes en la ciudad de Milagro en
de

la prevencion enfermedades

caninas?

La creacion de centro

especializado para canes en la ciudad

un

de Milagro ayudaria a la prevencion

de enfermedades caninas.

¢, Cuales son los tipos de cuidados del

El identificar los tipos de cuidados del
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centro de servicios especializados

para canes que favorecen en la

centro de servicios especializados

para canes ayudaria en la prevencion

prevencion de enfermedades | de enfermedades caninas.
caninas?
¢Cudles son las ventajas V| El analizar las ventajas y desventajas

desventajas de aplicar los servicios
especializados para canes con la
finalidad de prevenir enfermedades

caninas?

de aplicar servicios especializados
para canes aportaria a prevenir

enfermedades caninas.

¢Cuéles serian los métodos vy
asistencias a aplicarse en el centro de
servicios especializados para canes
para el logro de una prevencion

eficaz de enfermedades caninas?

La determinacion de los métodos y
asistencias a aplicarse en el centro de
servicios especializados ayudaria a
optimizar una prevencion eficaz de

enfermedades caninas.

Elaborado por: Los Autores

4.2 RESULTADOS

Basandonos en los capitulos anteriores se puede establecer los siguientes

resultados

e La propuesta de implementar un centro de servicios especializados para

canes en la ciudad de Milagro posee amplia perspectiva de viabilidad, la

idea es coherente, agradable y con un mercado potencial establecido

e La mayor parte de la ciudadania en milagro posee veterinarias pero no

lugares especializados para canes sabiendo que la mayoria de familias

posee como mascota comun a los perros por ende este servicio es lo

gue necesitan

e La demanda de este servicio hace que los clientes exijan precios justos,

calidad, higiene y un excelente servicio.

En si, Los resultados de las encuestas demostraron que la innovacion del

servicio especializado para canes tiene un grado de aceptacion muy alto, ya

que este proyecto
tiempo, el trabajo, etc., que

resolveria gran parte de

tienen

los problemas como el

las personas a la hora de darles
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atencidn a sus perros.

Los administradores del local deberan proyectar una excelente imagen
para lograr captar la atencidon del publico y por ende su fidelidad.

Ofrecer a los clientes la variedad de servicios que se ofrece donde el
consumidor encuentre todo lo que necesita para su perro y satisfacer las
necesidades de este.

Ofreces a los clientes precios justos, calidad, buena atencion, todo esto
acompafado de comodas instalaciones de tal manera que se genere

lealtad y confianza por parte de los clientes
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CAPITULO V
PROPUESTA
5.1. INFORMACION GENERAL
5.1.1. Antecedentes

Luego de un estudio de marcado en lugares similares, se establece la
necesidad de implementar un centro especializado en atencién canina, ya que
es el tipo de mascota mas comun en los hogares y la mayoria de
establecimientos existentes no llenan las expectativas de los cliente, se
propone crear un centro de servicios especializados para canes en la ciudad de
milagro, tomando en cuenta las exigencias de los encuestados para acoplarlos
al negocio. Esta propuesta parte de la necesidad de brindar a las personas que
poseen canes, la facilidad para cuidarlos de manera adecuada segun el tipo de
raza y piel del animal, la idea nace del deseo de corresponder al carifio
incondicional que hemos recibido de nuestros perros en el dia a dia, ofrecer al
duefio la tranquilidad de que su perro sera tratado con dignidad y carifio y el

amor incondicional a los perros.

Se establecera un plan de marketing para lograr el éxito en la prestacion del
servicio y venta de los complementos de este, enfocados a la innovacion

continua y eficacia del servicio
5.1.2. OBJETIVOS
Objetivo general:

Ofrecer a la ciudadania un lugar acogedor, agradable, hospitalario y seguro
donde sus mascotas (canes) puedan recibir la atencién adecuada y los

cuidados necesarios.

44



Objetivo especifico:

e Renovar periédicamente el equipamiento del local con tecnologia de

punta

¢ Implementar capacitacion continua al personal que cumpla con las

expectativas de nuestros clientes
e Recuperar la inversion
5.1.3. UBICACION DEL PROYECTO

Para le ejecucion del proyecto hemos considerado algunos aspectos
relacionados tanto con el comercio como con la concentraciébn de personas,
como también una zona céntrica que permita el acceso de vehiculos de
nuestros potenciales clientes, es por esta razén que nuestra ubicacion esta

dada de la siguiente manera:

Pais: Ecuador

Ciudad: Milagro

Direccion: Av. 17 de septiembre y Quito

Es una ubicacion estratégica analizada desde diferentes puntos de vista,

ademas de encontrarse en una zona comercial de mayor concurrencia.

Grafico 18. Plano de ubicacion centro de servicios especializados para canes

Elaborado por: Los Autores

45



5.2. LA EMPRESA:

Visién

Crear una cadena de cultura y respeto hacia los animales en nuestra Sociedad.
Mision

Somos una empresa dedicada a brindar servicios de cuidado, proteccion y

bienestar del can, a través de programas de adiestramiento, distraccion,

estética y salud preventiva para asi mejorar la convivencia humano - animal
Valores corporativos

RESPETO: Respetar y apreciar a nuestros colaboradores tanto en sus puntos

de vista como criterios. Valorando su trabajo y el esfuerzo.

RESPONSABILIDAD: Compromiso para cumplir con nuestra mision y vision

orientadas al crecimiento y expansion de la empresa

EXCELENCIA EN EL SERVICIO: Nos consideramos competentes para
satisfacer continuamente las expectativas de nuestros clientes internos y

externos, con actitud, agilidad y anticipAndonos a sus necesidades.

HONESTIDAD: Nos guiamos por la sinceridad y la coherencia de nuestras
acciones dentro de un marco de franqueza y transparencia, tanto con la

organizacibn como consigo mismo.

RESPONSABILIDAD SOCIAL: Es la contribucién activa y voluntaria al
mejoramiento social, econémico y ambiental con los interactores o relacionados

vulnerables de la sociedad.
5.2.2. Marco legal

Para el normal desenvolvimiento en cuanto a su funcionamiento se realizaran

los siguientes tramites:
e Inscripcién de la empresa “Doggie House S.A.”
e Registrar en la superintendencia de compafiias
e Reqgistrar en el registro mercantil
e Solicitar RUC

e Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos
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Pago de tasas al municipio ( patentes, permisos de funcionamiento)

Permisos del ministerio de salud publica

Inscripcion de la compaiiia “Doggie House S.A.”

Se inscribira como compafiia anénima, la cual estara formada por acciones

negociables y formada por socios. Se constituye por escritura publica para

posterior registrar en la super intendencia de compaiiias

Para el Ruc se necesita los siguientes requisitos:

Formulario RUC 01 a y RUC 01 B, suscritos por el representante legal

Original y copia certificada de la escritura publica de constitucion o

domicilio inscrito en el registro mercantil

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante

legal inscrito en el registro mercantil

Original y copia de la hoja de datos generales emitidos por la

superintendencia de compafias
Original y copia de cedula de identidad, del representante legal
Original del certificado de votacién

Original y copia de la planilla de servicio eléctrico, telefénico o de agua
potable, de uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion

Original y copia del comprobante de pago del impuesto predial, ya sea

del afo actual o el anterior

Original y copia de escrituras de propiedad del locall

Permiso de funcionamiento del cuerpo de bomberos

Informe de inspeccion realizada por el inspector del cuerpo de bomberos
Copia de la cedula de ciudadania del representante legal o propietario
Copia del ruc

Copia de la patente municipal vigente

Copia de centralita de gas
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Permiso municipal

Tasa para la patente
Original y copia del RUC
Original y copia de declaracion impuesto a la renta

Original y copia de la cedula de identidad del representante

Permisos del ministerio de salud publica

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.
Copia del registro unico de contribuyentes (RUC).

Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del

representante legal del establecimiento.
Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del
establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud
Publica, para el caso de establecimientos que de conformidad con los

reglamentos especificos asi lo sefalen.

Plano del establecimiento a escala 1:50 7.
Croquis de ubicacion del establecimiento.
Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que
labora en el establecimiento, conferido por un Centro de Salud del

Ministerio de Salud Publica.

5.2.3. Personal

5.2.3.1. Requerimiento del personal

El centro de servicios especializados para canes llevara por nombre “Doggie

House” se constituira como compafiia anonima segun las reglamentaciones

vigentes por la ley de compaiiias, las disposiciones del ministerio de bienestar

social y el municipio de Milagro.

Se contratara los servicios de 6 empleados en total, que se distribuiran en el
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area administrativa, comercial, médica, mantenimiento, el siguiente cuadro

muestra la plantilla de empleados con su respectiva remuneracion mensual.

Cuadro 22. Tabla Recurso Humano

DENOMINACION NUMERO | MENSUAL
Gerente General - Socio 2 0,00
Jefe Administrativo 1 550,10
(Contador)
Jefe Operativo (Veterinario) 1 550,10
Asistente veterinario 1 371,85
TOTAL 5

Elaborado por: Los Autores

5.2.3.2. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Grafico 19. Organigrama Funcional

Junta Accionistas
(Socios)

Jefe Operativo Jefe Administrativo
(Medico Veterinario) (Contador)

Asistente 1
(Veterinario)

Elaborado por: Los Autores

La estructura organizacional de Doggie House S.A. Esta comprendida por:

¢ Nivel directivo representado por el gerente general

¢ Nivel operativo representado por el jefe operativo (veterinario) que a su

vez controla a los asistentes
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Nivel financiero administrativo representado por el jefe administrativo

quien controla a los asistentes

5.2.3.3. Descripcién de funciones:

DESCRIPCION DEL CARGO

Unidad: Administracion

Clasificacion: Adm.-01-001-001

Cargo: Gerente General

Funcion basica: Planificar, dirigir y coordinar las actividades generales del

centro de servicio especializado para canes con sus respectivos encargados

Funciones especificas:

Definicién, implantacion y seguimiento del plan estratégico.

Cumplimiento del plan de negocios y los objetivos de rentabilidad y

posicion financiera.
Supervision de los procesos de innovacion y de operaciones.

Supervision de los procesos financieros y administrativos de la

organizacion.

Responsable de los indicadores de la organizacion.
Planeacién y control presupuestal.

Velar por el cumplimiento del presupuesto de venta.
Estudiar el mercado de oportunidades y nichos de negocios.
Representante legal de la Compaiiia

Realizar inspecciones periddicas para verificar la calidad del servicio y
desempeiio de empleados

Establecer politicas y normas de funcionamiento

Linea de autoridad:

Supervisa a todos los empleados
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Requisitos minimos:

e Los candidatos deben ser profesionales en Ingenieria Comercial,
Administracion de Empresas, o carreras relacionadas con el giro de
negocio, es deseable una maestria con enfoque en temas comerciales y

de ventas.
e Edad hasta 39 anos.
Experiencia:

e Deben acreditar un minimo de 2 afios en posiciones ejecutivas de

direccion de preferencia en empresas de servicio y comerciales.

Competencias laborales:

e Orientacion de resultados

e Capacidad de Planeacién y Organizacion

e Vacacion de Servicio

e Habilidad Analitica

e Tolerancia a la Presion

e Trabajo en Equipo

¢ Manejo de utilitarios
Beneficios:

e Remuneracion competitiva.

e Beneficios de ley y los propios de la empresa.

e Oportunidades de capacitacién, a nivel nacional.

DESCRIPCION DEL CARGO

Unidad: Medicina
Clasificacion: Vet.-01-001-001
Cargo: Jefe Operativo (Medico Veterinario)

Funcién béasica: Brindar servicios de consulta médico-veterinaria, atendiendo,

examinando y controlando las enfermedades de las diferentes razas
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Funciones especificas:

¢ Planifica, coordina y ejecuta programas de saneamiento animal.

Realiza diagndsticos y control de los animales
e Aplica tratamientos a los animales

e Controla los programas de alimentacion, reproduccion y ambientacion de

los animales.
e Supervisa y distribuye las actividades del personal a su cargo
Linea de autoridad:
e Reporta a Gerente General
e Supervisa a los asistentes
Requisitos minimos:

e Graduado de veterinaria, experiencia minima tres afio en cargos

similares
Experiencia:
e Veterinaria general
e Leyes, normas y reglamentos sobre sanidad animal
e Métodos y practicas en el cuidado de animales
e Tratamientos de animales
Competencias laborales:
¢ Relaciones humanas
e Manejo de animales
¢ Responsabilidad
Beneficios:
e Remuneracion competitiva.
e Beneficios de ley y los propios de la empresa.

e Oportunidades de capacitacién, a nivel nacional.
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DESCRIPCION DEL CARGO
Unidad: Medicina
Clasificacion: Avet.-01-001-001
Cargo: Asistente Veterinario

Funcion bésica: Asistir al médico veterinario, administrando y controlando
tratamientos preventivos y curativos, a fin de contribuir con el cuidado integral

de las diversas Razas de canes

Funciones especificas:

e Administra y controla tratamientos preventivos y curativos previa

prescripcion
e Esteriliza, organiza y prepara materiales y equipos a ser utilizados

e Registra datos relacionados con diversas condiciones, evolucién y

caracteristicas de los animales bajo su cuidado.

e Lleva el control de la entrada, salida y existencia de materiales, equipos

y medicinas.
e Elabora informes periodicos de las actividades realizadas.
e Transportar mascotas.
e Realizar labores de limpieza
Linea de autoridad:
e Reporta Jefe Operativo (médico veterinario)
Requisitos minimos:

e Graduado de Técnico Superior Asistente al Meédico Veterinario,

experiencia minima un afio en el area de asistencia veterinaria.
e Poseer licencia tipo A-1y B
Experiencia:

e experiencia progresiva de caracter operativo en el area de asistencia

veterinaria
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Competencias laborales:

Practicas para el cuidado y manejo de animales
Manejo de animales
Terminologia veterinaria

Técnicas de medicina veterinaria

Beneficios:

Remuneracién Basica.
Beneficios de ley y los propios de la empresa.
Oportunidades de capacitacion, a nivel nacional.

DESCRIPCION DEL CARGO

Unidad: Administracion

Clasificaciéon: Adm.-01-001-001

Cargo: Jefe Comercial (Contador)

Funcién béasica: Efectuar asientos de las diferentes cuentas, revisando,

clasificando y registrando documentos, a fin de mantener actualizados los

movimientos contables que se realizan en la Institucion.

Funciones especifica:

Recibe, examina, clasifica, codifica y efectia el registro contable de

documentos.

Responsable por la coordinacién, evaluacion y control del proceso de
comercializacion del servicio en el mercado, verificando que las
transacciones comerciales se realicen dentro de los parametros

contractuales y de acuerdo a los objetivos de la empresa

Revisa y compara lista de pagos, comprobantes, cheques y otros
registros con las cuentas respectivas.

Archiva documentos contables para uso y control interno.

Elabora y verifica relaciones de gastos e ingresos.

Transcribe informacion contable en un microcomputador.
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Revisa y verifica planillas de retencion de impuestos.

Revisa y realiza la codificacion de las diferentes cuentas bancarias.
Recibe los ingresos, cheques nulos y 6rdenes de pago asignandole el
namero de comprobante.

Totaliza las cuentas de ingreso y egresos y emite un informe de los
resultados.

Transcribe y accesa informacion operando un microcomputador.

Cumple con las normas y procedimientos en materia de seguridad
integral, establecidos por la organizacion.

Mantiene en orden equipo y sitio de trabajo, reportando cualquier
anomalia.

Elabora informes periddicos de las actividades realizadas.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada

Linea de autoridad:

Reporta al Jefe Administrativo

Requisitos minimos:

Graduado en CPA, experiencia minima un afio en cargos similares

Experiencia:

Estados financieros

Competencias laborales:

Exige iniciativa y criterio para la ejecucion de sus funciones
Atencion constante y concentrada
Profesional en CPA

Manejo de utilitarios

Beneficios:

Remuneracion competitiva.
Beneficios de ley y los propios de la empresa.

Oportunidades de capacitacion, a nivel nacional.
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5.3. ANALISIS DE MERCADO
5.3.1. Modelo de las cinco fuerzas de Porter

Dentro del siguiente andlisis del siguiente andlisis de barreras de entrada, que
pueden incidir en el desarrollo del negocio, y de otros factores a considerar
para el buen funcionamiento de la empresa, sera analizado por medio del
cuadro de las estrategias competitivas de Porter, que nos permitird analizar los
clientes, proveedores, competidores, posibles rivales y productos sustitutos.

Grafico 20. Modelo fuerzas de Porter

COMPETIDORES

POTENCIALES
Clinica veterinaria
Guayaquil
\ 4
COMPETIDORES CLIENTES
PROVEEDORES .
Aari e Veterinaria Panda Personas entre 18 y 50
° gripac > inari < afios Clase media, Media
e Pronaca e Veterinaria R ;
e  Servimarket Supercan y
e Temeida e Veterinaria
SUSTITUTOS
e Clinicas

Veterinarias

e Hotel Mascotas
Veterinarias
moviles

Elaborado por: Los Autores

BARRERAS DE ENTRADA

Al hacer el analisis de las barreras de entrada debemos de considerar cuales
son los factores que podrian incidir en el correcto funcionamiento y ejecucién
del proyecto, a pesar de ser un servicio exclusivo para razas caninas y de una

aparente aceptacion por personas que poseen canes en sus hogares.
Dentro de las barreras de entrada podemos considerar que en Milagro existen
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dos veterinarias que poseen su trayectoria y ya tienen definido su segmento de
mercado. Otra de las barreras es la competencia de algunas personas que
ejercen la veterinaria de manera informal y que no cumplen los requerimientos
sanitarios, ademas de la falta de cumplimiento por parte del profesional, pésimo
servicio al cliente, factores que hacen una actitud negativa al ingresar un nuevo

proveedor y el cliente se muestra negativo por evitarse problemas futuros
AMENAZAS DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Uno de los productos sustitutos dentro del sistema comercial de servicios
especializados en veterinaria, son las clinicas veterinarias completas donde las
personas que posean mascotas puedan ir atender a sus mascotas, 0 en su
defecto las veterinarias ya existentes inviertan en su infraestructura para
adicionar hoteles de mascotas o de manera informal, implementar hoteles
caninos o veterinarias moviles parecidos a los que se estan dando en las

principales ciudades.
AMENAZAS DE COMPETIDORES POTENCIALES

Hasta cierto punto los competidores potenciales que tenemos en el mercado
presentan servicio veterinario simplemente pero ninguno presta los servicios
que generaremos en el centro especializado para canes. La clinica veterinaria
Guayaquil situada en la ciudad del mismo nombre presta servicios de
veterinarias, estética y atencién a domicilio, laboratorio, servicio de rayos x y
hospitalizacion, convirtiéndose un competidos potencial, la desventaja para
ellos es que nuestra empresa prestara las facilidades de movilizacion de la
mascota ademas de un servicio veterinario exclusivo para una raza
determinada de mascotas y servicio de hotel y guarderia todo encaminado a

las diversas categorias de caninos.

Las demas veterinarias existentes como Pet Medical, Pet's y Mas, KoKy, etc.
brindan servicio veterinario y estético asi como también venta de accesorios, la
diferencia con nosotros es que tendremos una completa boutique para que el

cliente escoja entre tallas y modelos.

A pesar de existir varias veterinarias en nuestro mercado ninguna presta
servicio de quirdfano acepto para cirugias menores por ello nuestra alianza

estratégica sera con la veterinaria panda que cuenta con un semi quiréfano con
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el cual podriamos contar en caso de emergencias caninas

Existen otras veterinarias que realizan sus servicios en la ciudad de Milagro
que a futuro podrian ingresar al mercado, no han incursionado por ser

pequefias y de poca inversion, no por eso debemos descuidarnos de ellos.
5.3.2. Analisis FODA

Es de mucha importancia realizar un analisis de los factores internos vy
externos, los cuales puedan influir directa o indirectamente en el negocio, para

ello utilizaremos la matriz FODA
FACTORES INTERNOS

FORTALEZA

e Ubicacion estratégica del local comercial
¢ Recurso humano calificado y capacitado
e Productos de laboratorios reconocidos

e Precios accesibles y competitivos

e Portafolio de productos competentes.

e Atencion especializada

e Objetivos claros y realizables

DEBILIDADES

e Poca capacidad de endeudamiento
e Altos costos financieros

¢ Nuevos en el mercado

e Posicionamiento lento

e Falta de recursos
ASPECTOS EXTERNOS

OPORTUNIDADES

¢ Ganar fidelidad y confianza en los clientes
e Posesionar el servicio
e Mejoramiento progresivo de la rentabilidad
e Credibilidad financiera

e Apoyo de otras empresas
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AMENAZAS

e Falta de aceptacion

e Malas relaciones interpersonales

e Falta de apoyo y cooperacion

e Competencia desleal

¢ Incremento en tasas de interés bancario
¢ Resistencia del cliente al cambio

e Competencia de veterinarias

Estrategias FOFA DODA

Una vez que se ha realizado el analisis FODA, se procedera a plantear las

estrategias que utilizaremos para aprovechar las oportunidades y neutralizar

las debilidades
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Cuadro 23. Analisis FODA

FORTALEZA (F)

F1= ubicacion estratégica del local
comercial
F2= Recurso humano calificado vy
capacitado
F3= Productos de laboratorios

reconocidos

F4= Precios accesibles y competitivos
F5= Portafolio de servicio

F6= Atencion especializada

F7= Obijetivos claros y realizables

DEBILIDADES (D)

D1= Poca capacidad de endeudamiento
D2= Altos costos financieros

D3= Nuevos en el mercado

D4= Posicionamiento lento

D5= Falta de recursos

OPORTUNIDADES (O)

O1= Ganar fidelidad y confianza en los

clientes
O2= Posesionar el servicio

O3= Mejoramiento progresivo de la

ESTRATEGIA FO:
F5 + O2

Ingresar al mercado ofertando una

diversificacién de servicio y productos de
marcas reconocidas

para  captar

diferentes tipos de clientes y posesionar la

ESTRATEGIA DO:
D2 +01

Captar clientes que se volveran fieles al

servicio que se ofrecera generara

ingresos permanentes, los cuales se

utilizaran para pagar el endeudamiento y
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rentabilidad
O4= Credibilidad financiera

O5= Apoyo de otras empresas

marca
F4 + O3

Lanzar un servicio con precios accesibles
para el cliente y competitivos hacia el
mercado generara captacion de clientes
aumentando la rentabilidad

tener mayor flujo de efectivo
D3+ 02

La introduccién de la marca a corto plazo
se realizara por diferentes medios de
comunicacion asi como también las
promociones, facilidad y comodidad que

daremos al usuario con nuestro servicio
D2 + O3

Los gasto operativos se deberan disminuir
de

endeudamiento y mejorar la rentabilidad

paulatinamente a  fin evitar

AMENAZAS (A)

Al= Falta de aceptacion

A2= Malas relaciones interpersonales

A3= Falta de apoyo y cooperacion
A4= Competencia desleal

A5= Incremento en tasas de

interés

ESTRATEGIA FA:
F1+ A6

El personal contara con la capacitacion

respectiva para captar al cliente
educandolo de manera que acepte el
cambio como una mejora del servicio ante

la competencia

ESTRATEGIA DA:
D2 =A5

la reduccién de los costos en la empresa
ayudara a mantener fondos en reserva
en caso de el alza de tasas de interés por

medio de los bancos
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bancario
A6= resistencia del cliente al cambio

A7= competencia de veterinarias

F2 + Al

La falta de aceptacién del servicio se

combatird con productos a precios
accesibles y de marcas reconocidas por

los usuarios
F3 + A4

Disefiar una estructura de precios
accesibles al alcance del bolsillo del
usuario con el fin de combatir Ila

competencia desleal
F4 + A7

Con el portafolio de productos y la
especializaciéon del servicio podemos
competir, si en algdn momento ingresan
veterinarias que  prestan  servicios
similares al de nosotros ya que nuestro
servicio es especializado y dirigido hacia

un punto determinado que son los canes

D3 + A3

Al no tener reconocimiento la marca al
ingreso de la empresa en el mercado, por
ser desconocida y nueva, se realizaran
alianzas estratégicas con diversas
veterinarias que ayuden el fortalecimiento
de nuestra marca. De no ser asi se
utilizara una campafia de inversién por
parte de nuevos accionistas extranjeros,
para asi implementar con tecnologia de
punta y brindar un servicio general y Unico

en la ciudad

Elaborado por: Los Autores
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5.3.3. Segmentacion del mercado

Es necesario realizar la segmentacion de mercado, ya que es de mucha
importancia definir cual es nuestro tamafio de participacion y a que tipos de

clientes nos vamos a dirigir.

Sabiendo el tipo de servicio que se ofrecerd se establecid6 de la siguiente

manera:
Mercado: Servicio especializado para canes (perros)

Segmento: Todas aquellas personas que posean como mascota un perro y se

sirvan de la necesidad de mantenerlas sanas para un mejor estilo de vida

Nuestro mercado potencial al que estamos enfocados, es el servicio canino,
exclusivamente un servicio especializado que trate del cuidado como: estética
(bafio medicado, corte de lana, ufas), boutique con todos los accesorios
disponibles para que luzca el perro, hotel en caso de que el usuario salga de
viaje y no tenga con quien dejar a su perro, asi mismo una guarderia para
aguellas personas que a diario no saben con quién dejar sus canes y sin
olvidar lo primordial como la salud con vacunas, desparasitaros y un programa

completo de control anti-parasitario.

Se hace de vital importancia segmentar el mercado de servicios especializados
para canes de manera geogréfica, para determinar cuales son y donde estan
nuestros clientes potenciales y especialmente establecer las perspectivas que
posee el mercado del servicio canino. Solo asi podremos organizarnos y
determinar de una manera adecuada de que manera podremos llegar a captar

el mercado objetivo.

En cuanto a la segmentacibn demografica nos centraremos en los
consumidores de clase social media, media alta y alta de la ciudad de Milagro,
que oscilen en edades entre 18 a 50 afos, que tienen poder de compra e

interés en el cuidado de sus mascotas (canes).
Composicion del mercado

Nuestro mercado requiere de un servicio especializado para canes con precio
accesible y facil de ofrecer para el cliente, ademas de un servicio sin retraso,

puntual y al instante para evitar el desabastecimiento de clientes y evitar que la

63



competencia gene espacio.

El mercado del servicio especializado para canes esté dirigido a satisfacer a las
personas que requieren dar un cuidado a sus perros y deseen llevar un mejor
estilo de vida libre de bacterias infecciosas y malos olores en el pelaje del
animal ademas de personas sin tiempo para darles un bafio o por motivos de
trabajo no saber donde dejar a su mascota, es por eso que debemos estar
atentos a las necesidades del consumidor con el fin de tener un mercado con

clientes fieles.
Nuestro mercado estara compuesto de la siguiente manera:
Demografia:

e Jbvenesy adultos

e Entre 18 y 50 afios de edad
Geografia:

e Pais: Ecuador
e Provincia: Guayas

e Cantén Milagro
Psicografia:

Se considera los gustos y preferencias de clientes que tienen poder de compra
e interés en el cuidado de sus mascotas (canes).

Sociografia:

Esta dirigido a los consumidores de clase social media, media alta y alta de la

ciudad de Milagro
5.3.4. Marketing Mix

El éxito de nuestra empresa se basa en satisfacer a los clientes, ya que es
gracias a ellos por los que existe un buen funcionamiento para cualquier
empresa. Es asi que con el fin de lograr que se sientan satisfactoriamente a
gusto con nuestro servicio, utilizaremos el Marketing mix analizando sus 4p:

producto, plaza, precio y promocién.
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PRODUCTO

El centro especializado para canes en la ciudad de Milagro brindara diferentes
servicios encaminados al cuidado respectivo de los perros (canes),
preocupandose siempre por brindar una atencidén excelente, usando productos
de calidad y manteniendo politicas rigurosas de mantenimiento e higiene a las
instalaciones. Nuestro servicio se enfoca en atender a las mascotas de los
propietarios que requieren de un cuidado especializado y que por uno u otro

motivo no pueden dejar a sus canes con otra persona o solas en casa.

El nombre comercial de la empresa sera: Doggie House y nuestro logo tipo

sera:

Grafico 21. Modelo logo de la empresa

Elaborado por: Los Autores

El cual usaremos en nuestras publicidades para que las personas puedan

identificar nuestro servicio.

Nuestro servicio sera de calidad ya que contaremos con personas capacitadas
en la rama de la Veterinaria al igual que una amplia experiencia. Nuestro
servicio se diferencia por ser el unico lugar que ofrece guarderia y hospedaje
para la mascota (can), A diferencia de otros servicios nuestro servicio se
caracterizara por atender a los clientes de una manera rapida ya que Doggie
House considera el significado del valor del tiempo de sus clientes. Como

también la clase de servicio y productos que demandan nuestros usuarios.
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A continuacion presentamos nuestro portafolio de servicios
Estética

Olvidate de que tu perro tiemble al llegar a la estética, un trato amable y
respetuoso lograra que disfrute de esta actividad. Un bafio con agua tibia,
toallas limpias, cepillado, secado completo, perfume y un corte adecuado a su
personalidad y actividad, mejoraran su apariencia. Este es nuestro servicio

“Fashion Look”

Grafico 22. Servicio de estética

Doggieshop

Doggie House presenta una seleccion de alta costura canina y accesorios de

lujo como:
e Joyeria
e Correas
e Collares
e Mofios
e Juguetes
e Camas

e Comederos

e Delicatessen

Grafico 23. Servicio de accesorios
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Hotel

Desde el check in, sentird un trato especial. Disfrutara de paseos al aire libre y
convivird con sSus nuevos amigos, respetaremos sus horarios de comida,
tomara la siesta y nos encargaremos de que duerma placidamente, podra
aprovechar su estancia para recibir los servicios que requiera. Areas separadas
para hembras y machos.

Grafico 24. Servicio hospedaje

Guarderia

Se acabaron las ‘caras tristes’ cuando te despidas para ir a tus ocupaciones
diarias, olvida el sentimiento de culpa por dejarlo solo. En Doggie House se
divertird mientras ta trabajas o estudias, tendra todas las atenciones que
necesita y lo mejor: sentirds su agradecimiento cuando lo recojas por las

tardes.

Grafico 25. Servicio Guarderia

Salud

Para cuidar la salud de tu amigo, tenemos todo lo necesario en nuestro
departamento de salud, donde estaremos pendientes de que reciba todo lo

necesario para mantenerse fuerte y sano, con la mejor calidad de vida.

Para esto te ofrecemos:
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e Vacunas
e Desparasitacion

e Control anti-parasitatorio

Grafico 26. Servicio médico

PRECIO

El gasto promedio que el propietario de la mascota realizara al momento de
utilizar nuestros servicios, se estimara en base a la informacion obtenida en la
investigacion de mercado y la competencia. Nuestro servicio tendra un precio

accesible para nuestro mercado potencial.
PLAZA

El centro especializado para canes realizara sus actividades en la zona central
de la ciudad de Milagro, ubicados en la zona centro especificamente en la Av.
17 de septiembre ya que es donde se concentra la mayor parte de habitantes y
es precisamente donde nuestra investigacion arrojo la mayor demanda para

nuestro proyecto

Grafico 27. Plaza de Mercado Milagro
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Publicidad

Dado que el centro de servicios especializados para canes serda un nuevo
establecimiento dentro de la ciudad serd promocionado con volantes en
avenidas y calles principales, la distribucion de esta se realizara con la ayuda
de el personal que labora en el establecimiento. Como también se
promocionara por medio de vallas publicitarias, banners, tarjetas
personalizadas como también publicidad en la red social Facebook y nuestra
propia pagina web personalizada (www.doggiehouse.com). A continuacion

mostramos los modelos publicitarios:

Grafico 28. Modelo de Volantes publicitarias

CENTRO DE SERVICIOS
ESPECIALIZADOS PARA CANES

Te invitamos a ser parte del primer centro
especializado para canes en la ciudad de
Milagro.

Un lugar que cuenta con la comodidad,
seguridad y trato familiar que recibira su
mascota.

SERVICIOS QUE OFRECEMOS
ESTETICA . DOGGYSHOP
Bafio = Joyeria
Corte de pelo Correas
Bafio medicado Collares
Deslanado (retirar pelo Mofios
muero) . Juguetes
tinturado Camas
corte de ufias Comederos

limpieza orejas Delicatessen

HOTEL

Dormitorios cémodos
Alimentacion balanceada
Paseos al aire libre
Masajes

“sales de viaje, no te preocupes
nosotros lo cuidamos"

GUARDERIA

Paseos al aire libre
Alimentacion balanceada
Fitness

“mientras trabajas, nosotros e
lo entretenemos" @
!‘ “"Atendemos a tu perro como
si se tratase de nuestras propias

’:LJ mascotas”

"Doggy House ofrece un espacio de entretenimiento y convivencia, ademas de
contar con atenciones que buscan cubrir todas las necesidades de tu perro"

VISITANOS:

DE SEPTIEMBRE QUITO (S08)
ELEFONO: (04) 2 - 710160

I (O8) 2718159 - (09)9505995
Mail:do?gyhou89201 1 gmail.com
wWeb site: www.dogayvhouse.com

SALUD

Vacunas
Desparacitacion
Control anti- parasitario
Gusano del corazon
Tratamiento garrapatas

Elaborado por: Los Autores
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Grafico 29. Modelo valla publicitaria

"gtendemor a tv perro como
Ji se tratase de nvestras propias

W9 mascotars’, oV g,
. :"\o R j ‘:’\ Tb

Elaborado por: Los Autores

Grafico 30. Modelo banner publicitario

GENTRO DE SERVICIOS
ESPECIALIZADOS PARA CANES

"Atendemos a tu perro comno
si se tratase de nuestras propias
mascotas”™

AV. 17 DE SEPTIEMBRE Y QUITO
TELEFONO: (04) 2 - 710160
CELULAR: (08) 2718159 -

(09)9505995

Mail:doggyhouse2011 gmail.com
Web site: www.doggyhouse.com

Elaborado por: Los Autores
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Grafico 31. Modelo de tarjeta de presentacion

o .
A

CENTRO DE SERVICIOS ',
ESPECIALIZADOS PARA CANES aﬁ

Consultas, medicina preventiva,estetica,
alimentos, accesorios y hospedaje ===
Atencion.
lunes a viernes: 8:30 ama 18:00 pm e
sabados:8:30 a 15:00 pm

v?. ~-. fo

Elaborado por: Los Autores

PROMOCION

Las promociones estaran dadas en base a las fechas festivas, por temporada y
eventos que se realizaran. A continuacién la promocion principal por
introduccién que trata de tarjetas de descuentos para las personas que se

afilien al centro de servicios especializados para canes:
Grafico 32. Modelo de tarjeta de descuento
YR
Tarjeta de Descuentos CA '@
Me llamo:

Soy de raza:.
De color:.
Sexo:
Naci el:
Mi duefio es:
vivimos en:
Telefono:
Ciudad:

Elaborado por: Los Autores

También brindaremos promociones por cierto monto de compra y sorteos por
medio de radio, pagina web y redes sociales. Para nosotros es muy importante
cuidar de todos y cada uno de nuestros visitantes, es por esto que contamos

con los siguientes requisitos de admision:

e Contar con su cartilla de vacunacioén al corriente.
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e Usar método de control anti-parasitario.

Si el cliente no lo posee nosotros utilizaremos este método de promocion para
atraer usuarios hasta nuestra empresa. A continuacién el modelo de la cartilla

de control que utilizaremos como método de promocion.

Grafico 33. Modelo Cartilla de control

CENTRO DE SERVICIOS
ESPECIALIZADOS PARA CANES

Consultas, medicina preventiva,estetica,
alimentos, accesorios y hospedaje
Atencion:

lunes a viernes: 8:30 am a 18:00 pm
sabados:8:30 a 15:00 pm

CARTIWA DE CONTROL

PROXIMA
FECHA DESCRIPCION VACUNACION

STICKERS

AV. 17 DE SEPTIEMBRE Y QUITO (508)

TELEFONO: ©3) 2 - 710160

CELULAR: (08) 2718159 - (09)9505996
Mail:doggyhouse2011g@gmail.com
Web site: www.doggyhouse.com

Elaborado por: Los Autores

5.4. ESPECIFICACION DEL PROYECTO
5.4.1. Localizacién del proyecto

El proyecto del centro de de servicios especializados para canes Doggie House
S.A. estard localizado en la ciudad de Milagro especificamente en el sector de
Rosa Maria, especificamente en las calles Av. 17 de Septiembre y Quito

El tamafio de las instalaciones comprende un area 323.75 m? donde se
encuentran ubicadas y debidamente distribuidas las secciones donde se
brindara el servicio y las oficinas tanto para gerencia, administracion y las
demas dependencias, adicionalmente las instalaciones de bafos tanto para el

personal como para clientes.
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5.4.2. Capacidad

La capacidad instalada para los cubiculos de descanso en el servicio de hotel
tiene un area de 78 m? donde caben unos 20 cubiculos de 1,50 x 1.70, que son

las dimensiones en promedio donde se hospedaran cada uno de los perros.
5.4.3. Distribucion

La distribucion del centro de servicio especializado para mascotas la puede ver

en el Anexo N.- 2
5.4.4. Procedimiento

Para el buen funcionamiento de nuestro centro de servicios especializados
para canes debemos seguir una serie de procedimientos ldgicos y
administrativos que van en funcién de los procesos que a continuacion se

describen:

Las funciones de cada uno de los empleados dada en la descripcion de la

estructura organizacional que se ha establecido para el centro para canes.

El proceso interno se puede apreciar en el siguiente diagrama de operaciones
del proceso que deberd ser cumplido por cada uno de los colaboradores en
cada una de las areas establecidas para el centro de servicios especializados

para canes.
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Grafico 34. Diagrama de flujo de trabajo

Diagrama de Flujo de Trabajo / Doggie House

domingo, 07 de agosto de 2011

ENTRADA SALIDA
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Elaborado por: Los Autores



5.5 SITUACION FINANCIERA ESTIMADA

En el presente capitulo, se analizaran las inversiones que se realizan en el proyecto en
su etapa inicial, los ingresos y costos y al final de este se demostrara la factibilidad del
proyecto utilizando las diferentes herramientas como son la Tasa Interna de Retorno
(TIR), el Valor Actual Neto (VAN), recuperacion, sensibilidad; fundamentales que
permitirdn obtener la rentabilidad que la empresa alcanzara si se ejecuta el plan

propuesto.
5.5.1. Inversion Inicial

La inversion total que el proyecto necesita para la instalacion y operacion del Centro
Especializado para Canes “Doggie House” se estima en $ 28.920 ddlares; de los cuales
a la inversion fija le corresponde $ 3.920 dolares y un inventario de productos y
articulos de $ 25.000. De lo cual el 60% de la inversion total corresponde al préstamo

bancario y el 40% corresponde a capital propio.

Cuadro 24. Inversion inicial

INVERSION DEL PROYECTO

MAQUINARIAS 660,00
VEHICULO 1.300,00
EQUIPOS DE COMPUTO 1.315,00
MUEBLES DE OFICINA 275,00
EQUIPO DE OFICINA 370,00
CAJA-BANCOS 25.000,00

TOTAL ACT 28.920,00

Elaborado por: Los Autores

5.5.2. Financiamiento
Dadas las caracteristicas del proyecto, se prevé que la inversién del mismo debe
realizarse a través de recursos propios 40% y de crédito bancario 60%, a través del

Banco Nacional de Fomento con una tasa de interés del 11% anual, por el monto de $

17.352 délares a tres afios plazo, con cuotas de $ 568,08 délares.
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5.5.3. Proyeccién

5.5.3.1. Ingresos

Para la elaboracion del

Cuadro 25. Financiamiento

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
INVERSION TOTAL

Financiado 60% 17.352,00
[Aporte Propio [ 40% 11.568,00
28.920,00
TASA ANUAL INTERES PRE 11,00% 0,11
0,11

PRESTAMO BANCARIO
Prestamo Bancario 17.352,00 1.908,72

Elaborado por: Los Autores

presupuesto de

los

ingresos se

levo a cabo una

investigacion basada en la recoleccion de informacion que nos brindaron ciertas

veterinarias de la ciudad, para asi obtener un promedio estimado bajo un escenario

conservador de la demanda que obtendria el proyecto en el primer afio de

funcionamiento.

Cuadro 26. Presupuesto ingreso

PRESUPUESTO DE INGRESOS

TOTAL DE INGRESOS

INGRESOS POR VENTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES PU. VALOR UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES P.U. VALOR

CONSULTAS 636 9.540,00 $ 11.33352 $ 13.464,22 $ 15.995,50 $ 19.002,65
CONTROL DESPARASITARIO 217 $1500] 3.247,50 238|$ 1620| 3.858,03 262|$ 1750| 458334 288|$ 1890 5.44501 317|$ 2041| 6.46867
VACUNACION 166 $1500 249375 183|$ 1620 2.962,58 201|$ 1750| 351954 21|$ 1890| 418121 2431 2041| 4.967,28
PELUQUERIA 143 $1500[ 2.145,00 1571$ 1620 254826 173|$ 1750| 3.027,33 190|$ 1890| 359647 200|1$ 2041| 427261
BAROS 134 $12,00 1.608,00 1471$ 1296 191030 162($ 1400| 226944 178$ 1512| 2696,10 196|$ 1633| 3.202,96
ROPA 63 $20,00[ 1.260,00 69($ 2160| 149688 76($ 2333 177829 84($ 2519| 211261 92($ 2721 2509,78
ACSESORIOS 80 $15,00] 1.200,00 88[$ 1620| 142560 97($ 1750 169361 106($ 1890| 201201 1178 2041| 239027
LIMPIEZA Y DESINFECTANTES 153 $10,00[ 1530,00 168|$ 1080 181764 185|$ 1166| 2.159,36 204|$ 1260 256532 2241$ 1360| 3.047,59
JUGUETES 85 $800[ 680,00 9%($ 864 80784 103[$ 933 95971 113[$ 10,08| 114014 1241$ 1088| 135449
HOSPEDAIE 106 $3000] 3.180,00 1U71$ 3240 377784 128|$ 3499| 4.48807 1411$ 37,79| 533183 155|$ 4081| 6.334,22
GUARDERIA CAMPESTRE 91 $2500[ 2.275,00 100($ 27,00 270270 110($ 2916| 321081 121($ 3149| 381444 133|$ 3401| 453155
ALIMENTOS ENKG 354 $1500] 5.310,00 389($ 1620| 6.30828 428($ 1750 749424 471($ 1890 890315 518|$ 2041 10.576,95
ALIMENTOS EN LATA 240 $1000] 2.400,00 264|$ 1080 | 2.851,20 290($ 1166| 3387,23 319|$ 1260| 4.024,02 3B1|$ 1360| 478054
GOLOSINAS 471 $500] 2.355,00 518($ 540| 279774 570|$ 583| 332372 627|$ 630| 3.94857 690|$ 680| 4.690,91
SERVICIO ADOMICILIO 292 $300 876,00 21|$  324| 104069 33| 350| 123634 389|$ 378| 146877 428|$  408| 174490

40.100,25

47.639,10

56.595,25

Elaborado por: Los Autores

67.235,15
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5.5.3.2. Costos

Los costos proyectados representan todos los costos primos que estan
conformados por la mano de obra directa, mano de obra indirecta, materiales directos y

materiales indirectos. A continuacion se presenta un resumen de los costos.

Cuadro 27. Presupuesto de costo

PRESUPUESTO DE COSTOS
INGRESOS POR VENTA Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES P.U. VALOR UNIDADES PU. VALOR UNIDADES P.U. VALOR

CONSULTAS 604 $500 3.020,00 664|$ 510 3.38344 731|$ 520| 3.80183 804($ 53| 4.26565 884($ 54| 4.786,06
CONTROL DESPARASITARIO 210 $300 630,00 231|$ 306[ 706,86 5418 312 79310 280|$ 318 88985 07|$ 325| 99842
VACUNACION 163 $200 326,00 17918 204 36577 197($  208| 41040 27($  212| 46046 239($ 216| 51664
PELUQUERIA 124 $500 620,00 136|$ 510 69564 150($ 520 78051 165|$ 531 87573 182|$ 541 98257
BANOS 133 $300 399,00 146|$ 306| 447,68 161($ 312 50229 17719 318| 56357 195|$ 325| 63233
ROPA 63 $1000[ 630,00 69($ 1020 706,86 76($ 1040| 79310 84|$ 1061| 88985 2($ 1082 99842
ACSESORIOS 79 $7,00 553,00 87($ 714| 62047 %|($ 728| 69616 105|$ 743| 78109 116|$ 758| 87639
LIMPIEZA Y DESINFECTANTES 153 $300] 459,00 168($ 306 51500 185|$ 312 57783 204|$  318| 64832 2418 32| 1204
JUGUETES 84 $300 252,00 92($ 306| 28274 102|$ 312 317,24 112|1$ 318 35594 1231$ 35| 39937
HOSPEDAIE 106 $500 530,00 117|1$ 510 594,66 128|$ 520 667,21 1411$ 531 74861 155|$ 541 83994
GUARDERIA CAMPESTRE 90 $700 630,00 9|$ 74| 70686 10918 728| 79310 120($ 743| 88985 132($  758| 99842
ALIMENTOS EN KG 347 $800 2.776,00 382($ 816| 3.114,67 420|$  832| 349466 462|$  849| 392101 508($ 866| 439937
ALIMENTOS EN LATA 240 $500 1.200,00 264]1$ 510( 134640 290($ 520 151066 319($ 53L| 169496 BHL[$ 541 190175
GOLOSINAS 467 $350 1.634,50 514($ 357| 183391 565($  364| 2.057,65 622($ 371| 230868 684($ 379| 259034
SERVICIO ADOMICILIO 292 $050] 146,00 PL[$ 051 16381 BH3[$ 052 18380 3B/9[$ 053] 206,22 428($ 054 231,38

TOTAL DE INGRESOS 3155 13.805,50 15.489,77 1737952 19499,82 2187880
Elaborado por: los autores

5.5.3.3. Gastos

Los gastos proyectados, corresponden al total de egresos de dinero que tendra nuestra
empresa durante el mismo periodo del presupuesto de ventas calculado.

Cuadro 28. Presupuesto de gasto

ARRIENDO = = = = =

SALARIOS 16.441,06 | 17.511,06 | 18.386,61 [ 19.305,94 | 20.271,24
TELEFONO 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
AGUA 144,00 151,20 158,76 166,70 175,03
ENERGIA ELECTRICA 540,00 567,00 595,35 625,12 656,37
PUBLICIDAD 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
INTERNET 228,00 239,40 251,37 263,94 277,14
COMBUSTIBLE 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
OTROS GASTOS 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58

18.073,06 19.224,66  20.185,89 21.195,19  22.254,95

Elaborado por: Los Autores
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5.5.4 Flujo de caja

El flujo de caja nos permitir4 proyectar los ingresos y egresos del centro especializado
para canes, con esta herramienta financiera que debemos manejarla meticulosamente
con el fin de evitar riesgos futuros de iliquidez, es importante el cumplimiento de las
ventas, ya que de estas depende especificamente el negocio. Para nuestro proyecto,
tenemos un flujo de caja proyectado en funcion del estudio de mercado que nos

permitié establecer el estimado de ventas mensuales para luego proyectar a 5 afios de

duracion el proyecto.

Cuadro 29. Flujo de caja

O 40.100,25 47.639,10 56.595,25 67.235,15 79.875,36
VENTAS EN EFECTIVO 40.100,25 47.639,10 56.595,25 67.235,15 79.875,36
CUENTAS POR COBRAR - - - -

D BOLSO 0,00 32.249,56 40.804,34 49.550,83 58.803,44 70.442,82
PAGO A PROVEEDORES 14.176,50 15.906,03 17.846,57 20.023,85 22.466,76
ARRIENDO - - - - -
SALARIOS 16.441,06 17.511,06 18.386,61 19.305,94 20.271,24
TELEFONO 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
AGUA 144,00 151,20 158,76 166,70 175,03
ENERGIA ELECTRICA 540,00 567,00 595,35 625,12 656,37
PUBLICIDAD 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
INTERNET 228,00 239,40 251,37 263,94 277,14
COMBUSTIBLE 120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
OTROS GASTOS 360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
INVERSION INICIAL 2892000 - - 655,00 - 360,00
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES - 851,05 1.629,51 2.637,66 3.804,17
PAGO DE UTILIDADES - 3.616,95 6.925,40 11.210,06 16.167,71
25% IMPUESTO A LA RENTA - 1.205,65 2.308,47 3.736,69 5.389,24
O D AJA OPER/ O 920,00 7.850,69 6.834,76 7.044,42 8.431,71 9.432,54
O D NT. A Co N N N N

O 920,00 - - -
PRESTAMOS BANCARIOS 17.352,00 -

PRESTAMOS ACCIONISTAS - - -
APORTACION ACCIONISTAS 1156800 - - - -

D BOLSO 6.816,99 6.816,99 6.816,99 - -
PAGO K 5.163,44 5.760,95 6.427,60 - -
PAGO | 1.653,54 1.056,03 389,38 -
OTROS PAGOS - -

SALDO DE FLUJO DE CAJA F (5.634,57) (5.129,30) (6.816,99) - -
SALDO DE FLUJO DE CAJA 25.000,00 26.033,70 26.051,47 26.278,90 34.710,62 44.143,16

5.5.5. VAN = TIR

Elaborado por: los autores

La inversion inicial de nuestro proyecto es de $28.920,00, los flujos de efectivo
representados en el flujo de caja, se aprecian de manera positiva, por lo que nuestro
VAN presenta un valor favorable de $91.057,36, con este valor podemos determinar la
TIR que para efectos del proyecto es de 11%, como podemos apreciar es igual al costo

de oportunidad la cual es de 11%.
78



Costo de Op.

Cuadro 30. Van - Tir

11%

TIR

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

-28.920,00]

7.850,69]

6.834,76]

7.044,42

8.431,71

9.432,54

11%

CALCULO DEL VAN 91057,36
CALCULO DEL BENEFICIO / COSTO 2,15

Elaborado por: Los Autores

Este es un indicador que permite puntualizar si el proyecto es rentable, en nuestro caso,
nuestro proyecto tiene una TIR del 11% igual al 11% esperado, lo que nos indica que
nuestro proyecto no cumple en teoria de ser mayor al costo de oportunidad que es del
11%.

Sin embargo, queda demostrado que el proyecto si brinda una rentabilidad aceptable en

relacion a la esperada.
5.5.6 Periodo de Recuperacién

El periodo de recuperacion de la Inversidon se presenta en el afio 5 como se muestra en
el siguiente cuadro donde se muestran los flujos de caja y la recuperacién de la

inversiéon por afo.

Cuadro 31. Periodo de recuperacion

Costo de Op.

-28.920,00 7.850,69

$7.072,69

6.834,76
$12.619,94

7.044,42
$17.770,75

8.431,71
$23.324,98

9.432,54
$28.922,74

Elaborado por: Los Autores

5.5.7 Analisis de Rentabilidad

La rentabilidad del proyecto se fundamenta en funcién de los ingresos establecidos en
los precios y en los costos de los productos que nos determina el flujo de caja para

determinar el VAN (valor neto actual) y la TIR (tasa interna de retorno).

La planeacion financiera de una empresa se nutre del analisis economico-financiero en

el cual se realizan proyecciones de las diversas decisiones de inversion y
financiamiento y se analizan los efectos de las alternativas, donde los resultados

financieros alcanzados seran el producto de las mismas.

La idea es determinar donde ha estado la empresa, donde se halla ahora y hacia
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donde va; si las cosas resultan desfavorables, debe tener la empresa un plan de
apoyo de modo que no se encuentre desprotegida sin alternativas financieras.

Luego de haber aplicado las razones que nos ayudaran a determinar acciones que
permitan mejorar, aquellas debilidades y afianzar nuestras fortalezas, podemos resumir

que:
Segun las RAZONES DE LIQUIDEZ:

Cuadro 32. Razén del corriente

RAZONES DE LIQUIDEZ O SOLVENCIA

RAZON CORRIENTE: ACTIVO CORRIENTE
PASIVO CORRIENTE

Elaborado por: Los Autores

La razon CORRIENTE, nos indica que la empresa cuenta para el Afio-1 con $ 12,66

para cubrir cada $ 1,00 de sus deudas corrientes.

Cuadro 33. Razon de prueba acida

PRUEBA ACIDA: ACTIVO CORRIENTE DISPONIBLE + INVERSIONES INMEDIATAS
PASIVO CORRIENTE

Elaborado por: Los Autores

En la PRUEBA ACIDA, no surte mayor efecto ya que no existen inversiones
inmediatas.
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Cuadro 34. Razon de capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO: ACTIVOS CORREINTES - PASIVOS CORRIENTES

22.113,50] 19.904,56| 25.517,21] 31.637,39

Elaborado por: Los Autores

El andlisis del CAPITAL DE TRABAJO, infiere que el negocio para el primer afio de
operacion cuenta con un capital de trabajo positivo de $ 23.977,01 el mismo que es

suficiente y amplio.
RAZON DE LIQUIDEZ:

Cuadro 35. Rotacion de activos totales

RAZONES DE LIQUIDEZ O SOLVENCIA

ROTACION DE ACTIVOS TOTALES VENTAS
ACTIVOS TOTALES

Elaborado por: Los Autores

La ROTACION DE ACTIVOS TOTALES, indica que por cada délar de activos, se
facturan $ 1,36 y este indice va en aumento en los siguientes afios.

En las RAZONES DE APALANCAMIENTO:

Cuadro 36. Razon del nivel de endeudamiento

RAZONES DE APALANCAMIENTO

RAZON DEL NIVEL DE ENDEUDAMIENTO PASIVOS TOTALES X100%
ACTIVOS TOTALES

0,48 0,36

% 48,40 35,92 21,87 24,89 27,15

Elaborado por: Los Autores
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El NIVEL DE ENDEUDAMIENTO, es decir el 48,40% (Afo-1) del total del activo de la
empresa esta financiado por créditos, es decir, cada délar del activo esta financiado asi:

$ 0,48 por terceras personas y $ 0,52 por los duefios 6 Socios.

Cuadro 37. Apalancamiento total

APALANCAMIENTO TOTAL PASIVOS TOTALES X100%
PATRIMONIO NETO

0,94 0,56

% 93,81 56,05 27,98 33,15 37,26

Elaborado por: Los Autores

Analizando el APALANCAMIENTO TOTAL, podemos concluir que el patrimonio
empresarial esta comprometido en 93,81% (Afo-1) por deudas; visto de otra
forma, cada délar que adeuda tiene $ 0,94 de patrimonio que lo sustenta.

Las RAZONES DE RENTABILIDAD:

Cuadro 38. Margen neto de utilidad

RAZONES DE RENTABILIDAD

MARGEN NETO DE UTILIDAD UTILIDAD NETA X100%
VENTAS NETAS

0,09 0,15

% 9,02 14,54 19,81 24,05 27,53

Elaborado por: Los Autores

El MARGEN NETO DE UTILIDAD denota que la utilidad que queda luego de deducir
costos y gastos es de 9,02% respecto de las ventas para el Afio-1;
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Cuadro 39. Margen bruto de utilidades sobre las ventas

MARGEN BRUTO DE UTILIDAD SOBRE VENTAS UTILIDAD BRUTA EN VENTAS X100%
VENTAS NETAS

0,65 0,67

% 64,65 66,61 68,47 70,22 71,87

Elaborado por: Los Autores

MARGEN BRUTO SOBRE VENTAS, nos indica que la utilidad bruta representa el

64,65% es decir, el costo de las mercaderias asciende a 35,35%.
Cuadro 40. Rentabilidad sobre el capital

RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL UTILIDAD NETA X100%
CAPITAL

0,31 0,60

% 31,27 59,87 96,91 139,76 190,12

Elaborado por: Los Autores

La RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL, significa que la inversion de los accionistas
en la empresa reditta el 31,27% anual (Afio-1), si se compara con tasas de interés
bancario que se reconocen en inversiones financieras, como las polizas, reepos, etc. Se

puede afirmar que esta en un margen considerado aceptable.

Cuadro 41. Rentabilidad sobre el patrimonio

RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO UTILIDAD NETA X100%
PATRIMONIO

0,24 0,37

% 23,82 37,45 49,21 58,29 65,53

Elaborado por: Los Autores

Analizando la RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO, decimos que si la utilidad se
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relaciona con el total del patrimonio, siendo su margen de rendimiento 23,82% para el
Afo-1.

Cuadro 42. Razén del costo de ventas

RAZON DEL COSTO DE VENTAS COSTO DE VENTAS
VENTAS NETAS

Elaborado por: Los Autores

RAZON DEL COSTO DE VENTAS, las cifras expuestas nos indican que en el afio Afio-
1 el resultado es de 0,35:1, en tanto que en el 2012 es de 0,33:1

Estos resultados revelan que en el Afio-1 por cada dolar ($) de ventas, el Costo de
Ventas absorbié $ 0,35 (treinta y cinco centavos); en tanto que en el Afio-2 el Costo de
Ventas absorbié $0,33 (treinta y tres centavos) por cada dolar ($) que vendié la
empresa. Frente a estos resultados que hemos obtenidos es conveniente que la
empresa analiza los rubros que pueden hacer que se incrementen los elementos que
intervienen el Costo de Ventas, o realizar un andlisis en lo que respecta a la rotacién de
inventarios, para asi dar soluciones o alternativas que se puedan implementar en este

negocio.
Cuadro 43. Razo6n de gastos de operacion

RAZON DE GASTOS DE OPERACION GASTOS DE OPERACION
VENTAS NETAS

0,46 0,42

% 46,38 41,59 36,71 32,50 28,68

Elaborado por: Los Autores
En la RAZON DE GASTOS DE OPERACION, este rubro incluye gastos de

administracion, generales y de ventas.

Este analisis nos indica que en el Afio-1 por cada ddlar ($1.00) de Ventas los gastos
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operacionales absorbieron $ 0,46, en tanto que en el Afio-2 tales gastos significaron $
0,42 por cada dodlar de ventas. Podemos también decirlo de otra forma, que los
gastos de operacion para los aflos 1 y 2 representaron el 46,38% y 41,59% de las

Ventas, respectivamente.

Cuadro 44. Andlisis de situacion financiera a largo plazo

ANALISIS DE SITUACION FINANCIERA A LARGO PLAZO

ESTRUCTURA FINANCIERA:

CAPITAL
ACTIVO

0,39 0,40

% 39,31 40,08 39,68 31,32 25,11

Elaborado por: Los Autores

En el andlisis de la SITUACION FINANCIERA, podemos acotar en lo que respecta a
la relacion CAPITAL/ACTIVO, observamos que en el Afio-1 fue de 39,31%, en tanto
que en el Afio-2 subié a 40,08%, esto denota que en el Afio-1 los Accionistas han
cubierto $ 0,39 por cada dolar de los Activos con que operaba la Empresa, en tanto
qgue el resultado del Afio-2 dicha aportacién de los accionistas se elevo a $ 0,40 por

cada délar de los Activos que administra la empresa.
Cuadro 45. Razdn para medir el respaldo del pasivo a largo plazo

RAZON PARA MEDIR EL RESPALDO DEL PASIVO A LARGO PLAZO

ACTIVO FJO NETO
PASIVO AL/ PLAZO

Elaborado por: Los Autores

El RESPALDO DEL PASIVO A LARGO PLAZO; debemos partir recordando que es una
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practica general, por parte de los entes Financieros que otorgan préstamos a mediano
y/o largo plazo, pedir como garantia los Activos fijo que tiene el Prestatario.

Este indice, determina cuan cubiertos estan tales Préstamos (registrados en el Pasivo a
Largo Plazo), con los activos fijos que posee la Empresa. En este caso las cifras
previas nos indican que en el Afio-1 esta empresa dispone de $ 0,28 en Activos Fijos
Netos(segun valor en libros), por cada ddlar de Pasivo a largo plazo, pero debemos de

considerar que para los subsiguiente afios este préstamo se cancela.

Cuadro 46. Palanca financiera

PALANCA FINANCIERA (LEVERAGE)

ACTIVO
CAPITAL

Elaborado por: Los Autores

La PALANCA FINANCIERA, al obtener dichos resultados esto nos indica la cantidad de
DOLARES y/o CENTAVOS queestd manejando la Administracion de la Empresa,
ADICIONALES a cada délar aportado por los Accionistas o duefios del negocio.

Asi, en el Afo-1 por cada dolar entregado por los duefios de la Empresa y que estan
integrados en los diferentes rubros del Activo, la Administraciéon (la Gerencia) oper6 con
$ 1,54 adicionales que, obviamente provienen de terceros (Acreedores). En el Afio-2
en cambio, la Administracion utilizé $ 1,49 proveniente de terceros, adicionales a cada

dolar ($) entregado por los propietarios de la Empresa.

86



CONCLUSIONES

El principal reto de un enfoque de negocios, es lograr que el empresario identifique a
la generacion de recursos como su objetivo final. No es el servicio en si, ni la

administracion del negocio, como comunmente y errbneamente se supone.

Una vez evaluado el Proyecto de creacion e implementacién del Centro de Servicios
Especializados para Canes “Doggie House” en la ciudad de Milagro, se puede concluir
gue es una alternativa factible y viable, ya que en los estudios realizados, se tuvieron

resultados favorables.

Existen muchos factores que inciden en la demanda, servicio y comercializacion de un
determinado producto. En nuestro caso, es la de un Centro de Servicios Especializados
para Canes y lo que ofrecemos como un servicio diferenciado sera el tratamiento

especial para cada raza canina.

El marketing mix que utilizara el centro especializado para canes, esta enfocado
directamente a cubrir las necesidades de las personas que poseen canes en sus
hogares, abarcando asi el mayor mercado posible. Los recursos financieros se

producen por una clientela consistente y permanentemente satisfecha.

Segun el estudio de mercado se proyecta un futuro favorable para el proyecto, puesto
que los resultados que arrojaron las encuestas realizadas, demuestran que las
personas del sector al cual estamos dirigidos si estdn dispuestos a acudir a nuestro
Centro de Servicios Especializados para Canes “Doggie House”, con lo cual se

demuestra claramente la aceptacion del mercado por parte de los consumidores.

En la actualidad no existe un centro similar al nuestro, que tenga la caracteristica de ser

exclusivo para canes. Ese es el valor agregado de nuestro proyecto

El proyecto brinda una Rentabilidad Aceptable, al realizar la evaluacion financiera de
este estudio muestra un porcentaje de 11% de retorno de la inversién, con un VAN de

$91.057,36 lo que indica que es factible para llevarse a cabo.

Aparte el proyecto muestra un Beneficio Costo de $2,15 lo que nos indica que por cada

dolar incurrido en costos se obtiene un beneficio de $1,15.

87



RECOMENDACIONES

Una vez que se empiece las actividades comerciales, se deben ejecutar las siguientes

recomendaciones para beneficio de la empresa:

1. Brindar a los usuarios precios justos para todos y cada uno de los servicios que
se van a ofrecer, todo esto acompafiado de un buen servicio de tal forma que se
genere una lealtad de parte de los clientes hacia nuestro negocio.

2. Los administradores y accionistas del negocio deberdn poner en practica las
estrategias comerciales para lograr una ventaja competitiva del servicio.

3. A pesar de tener proveedores varios, se deberd trabajar con muchos de estos
que proporciones buenos precios, calidad, y entrega inmediata evitando asi
inconvenientes de insatisfaccion de demanda de productos o servicios hacia
nuestros clientes.

4. Se tomara en cuenta que bien a futuro se pueda implementar sucursales para
mejorar nuestro servicio.

5. ElI gerente general y socio: durante los 5 primero afios de constitucion de la
compafia no percibira sueldo alguno, como medida de recapitalizacion para que
de esta manera la empresa se consolide financieramente.

6. Se debe mantener siempre un cuidado especial en el manejo de los costos, la
calidad de los insumos y la capacidad para disponer de ellos

7. Ademas de los servicios que se ofrecen, se podria intentar implementar un

servicio de adiestramiento y comportamiento animal
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ANEXO N.-1
MODELO DE ENCUESTA

ENCUESTA
Objetivo:

Llegar a conocer el nivel de aceptacion de un centro de servicios especializados para
mascotas en la ciudad de Milagro

Instrucciones:

e Marcar con una X la respuesta que usted crea conveniente

e Delimitarse al numero indicado de alternativas a seleccionar donde lo indique

SEXO EDAD SECTOR DE VIVIENDA
Masculino [ ] 18— 22 afios [ | 28— 31 afios [ | Norte D Sur D

Femenino D 23 -27 aﬁosD 32 en adelante D Centro D

1. ¢Usted tiene algun perro?
Marque con una X

st [ ] no []

Nota: si su respuesta es afirmativa pase a la segunda pregunta, caso contrario termine

la encuesta
2. ¢ Qué tan importante es su perro?

Marque con una X o encierre con un circulo su respuesta

1 2 3 4

Nada Poco Mucho Demasiado




3. ¢Qué clase de cuidado le da a su perro?

Marque con una X

1 2 3 4 5
Malo Regular | Bueno | Muy Excelente
bueno

4. Cuando nota malestar en su perro, ¢qué hace regularmente?

Marque con una X 0 encierre con un circulo su respuesta

1 2 3 4
Lo lleva al | Le administra | Espera | Nunca
veterinario | algun que se | ha
medicamento | le pase | notado
nada

5. ¢Usted Cuenta con un sitio o persona especializada que le provea servicios

para su perro?

Pregunta

Marque con una X su respuesta

Médico veterinario de cabecera

SI=1;,NO=2

etc.)

Servicio de estética (corte de lana, unas,

Centro de adiestramiento

Servicios varios




6. ¢ Usted invertiria en un sitio que ofrezca servicios especializados para su

perro?

Encierre con un circulo su respuesta

¢Cuanto? .
Sl NO Délares Respuesta
Marque con una x

$ 10.00 - $60.00
su respuesta

$61.00 - $100.00

$101.00 - $150.00

Mas $150.00

7. ¢ Qué servicios le gusta o quisiera que existiera en un centro de servicios

especializados para perros?

Marque con una X su respuesta

Si=1;n0=2;Talvez=3

Elegir 1 2 3

Veterinarios

Estética

Boutique y accesorios

Adiestramiento y distraccion

Hospedaje

Alimentos

“Gracias por su colaboracion...”



ANEXO N.- 2

TABLA DE PRECIOS

PROD/SERV - - - - -
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONSULTAS S 15,00 S 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
CONTROL DESPARASITARIO $ 15,00 S 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
VACUNACION S 15,00 $ 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
PELUQUERIA $ 15,00 S 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
BANO $ 12,00 $12,52 $ 13,06 $ 13,62 S 14,21
ROPA $ 20,00 $ 20,86 $ 21,76 $22,70 S 23,68
ACCESORIOS $ 15,00 $ 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
LIMPIEZA'Y DESINFECTANTES $ 10,00 $10,43 $10,88 $ 11,35 $11,84
JUGUETES S 8,00 $ 8,34 $ 8,70 $9,08 $9,47
HOTEL
HOSPEDAIJE $ 30,00 $ 31,29 $ 32,64 S 34,05 $ 35,52
GUARDERIA
GUARDERIA CAMPESTRE S 25,00 $ 26,08 $ 27,20 S 28,37 $ 29,60
ALIMENTOS
ALIMENTOS EN KG $ 15,00 S 15,65 $ 16,32 $17,02 $17,76
ALIMENTO EN LATA $ 10,00 $10,43 $10,88 $11,35 $11,84
GOLOSINAS S 5,00 $5,22 $5,44 $5,67 $5,92
SERVICIO A DOMICILIO S 3,00 $3,13 S 3,26 S 3,40 $ 3,55




ANEXO N.- 3
DISTRIBUCION DEL PROYECTO

PLANTA BAJA

S
S

@

VETERINARIA

I SALA DE ESPERA

DOGGYSHOPP

PLANTA ALTA

HOTEL

GUARDERIA




DEPRECIACION DE ACTIVOS

ANEXO N.- 4

ANO 2012 ANO 2013 ANO 2014 ANO 2015 ANO 2016
V. V.

DEPRECIACION % V. BIEN V. BIEN V. DEPR. V. BIEN V. DEPR. V. BIEN DEPR. V. BIEN DEPR. V. BIEN V. DEPR.
MAQUINARIA 10% 660,00 660,00 66 1260,00 126,00 | 1260,00 126,00 1320,00 | 132,00 1320,00 132,00
VEHICULO 10% 1300,00 1300,00 130,00 1300,00 130,00 | 1300,00 130,00 1300,00 | 130,00 1300,00 130,00
EQUIPO DE
COMPUTO 20% 1315,00 1315,00 263,00 1315,00 263,00 | 1315,00 263,00 1615,00 | 323,00 1615,00 323,00
MUEBLES DE
OFICINA 10% 275,00 275,00 27,50 330,00 33,00 330,00 33,00 330,00 33,00 330,00 33,00
EQUIPO DE OFICINA 10% 370,00 370,00 37,00 370,00 37,00 370,00 37,00 370,00 37,00 370,00 37,00
TOTAL 3920,00 3920,00 523,50 4575,00 589,00 | 4575,00 589,00 4935,00 | 655,00 4935,00 655,00




ANEXO N.-5

TABLA DE AMORTIZACION
[ T abonok [ abonoi [dividendo| saldo |
0 17.352,00
1 409,02 159,06 568,08 | 16.942,98
2 412,77 155,31 568,08 | 16.530,21
3 416,56 151,53 568,08 [ 16.113,65
4 420,37 147,71 568,08 | 15.693,28
5 424,23 143,86 568,08 | 15.269,05
6 428,12 139,97 568,08 | 14.840,93
7 432,04 136,04 568,08 | 14.408,89
8 436,00 132,08 568,08 | 13.972,89
9 440,00 128,08 568,08 [ 13.532,90
10 444,03 124,05 568,08 [ 13.088,86
11 448,10 119,98 568,08 | 12.640,76
12 452,21 115,87 568,08 [ 12.188,56
13 456,35 111,73 568,08 | 11.732,20
14 460,54 107,55 568,08 [ 11.271,66
15 464,76 103,32 568,08 | 10.806,91
16 469,02 99,06 568,08 | 10.337,89
17 473,32 94,76 568,08 9.864,57
18 477,66 90,43 568,08 9.386,91
19 482,04 86,05 568,08 8.904,88
20 486,45 81,63 568,08 8.418,42
21 490,91 77,17 568,08 7.927,51
22 495,41 72,67 568,08 7.432,10
23 499,95 68,13 568,08 6.932,14
24 504,54 63,54 568,08 6.427,60
25 509,16 58,92 568,08 5.918,44
26 513,83 54,25 568,08 5.404,61
27 518,54 49,54 568,08 4.886,07
28 523,29 44,79 568,08 4.362,78
29 528,09 39,99 568,08 3.834,69
30 532,93 35,15 568,08 3.301,76
31 537,82 30,27 568,08 2.763,94
32 542,75 25,34 568,08 2.221,19
33 547,72 20,36 568,08 1.673,47
34 552,74 15,34 568,08 1.120,73
35 557,81 10,27 568,08 562,92
36 562,92 5,16 568,08 0,00




ANEXO N.- 6

PRESUPUESTO DE INVERSION

INVERSION ANOO 2012 2013 2014 2015 2016
UNIDAD UsD UNIDAD UsD UNIDAD| USD UNIDAD UsD UNIDAD USD | UNIDAD USD
MAQUINARIA
MAQUINA DE BANO 1 600,00 1 600,00
CORTA LANA 2 60,00 2 60,00
TOTAL MAQUINARIA 660,00 600,00 60,00
VEHICULO
TRICIMOTO 1 1300,00
TOTAL VEHICULO 1300,00
EQUIPO DE COMPUTO
COMPUTADORA 4 1200,00 1 300,00
IMPRESORA MULTIFUNCION 1 115,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 1315,00 300,00
MUEBLES DE OFICINA
ARCHIVADORES 2 50,00 1 25,00
ESCRITORIO 3 105,00
SILLAS DE ESPERA 10 60,00 5 30,00
SILLAS DE ESCRITORIO 4 60,00
TOTAL MUEBLE DE OFICINA 275,00 55,00 0,00
EQUIPO DE OFICINA
TELEFONOS 3 30,00
AIRE ACONDICIONADO 2 240,00
Counter De Recepcion 1 100,00
TOTALEQUIPO DE OFICINA 370,00 0,00 0,00
TOTAL 3920,00 655,00} 360,00
ANEXO N.- 6
COSTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDO | HORAS Xl XIV APORTE FONDOS
NOMINA VACACIONES TOTAL DE TOTAL
BASICO | EXTRAS | SUELDO | SUELDO PATRONAL
RESERVA

GERENTE GENERAL- SOCIO 0,00 0,00 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00
JEFE COMERCIAL (CONTADOR) 400,00 33,33 18,17 16,67 486 516,77 33,33 550,10,
JEFE OPERATIVO (VETERINARIO) 400,00 33,33 18,17 16,67 48,6 516,77 33,33 550,10,
ASISTENTE VETERINARIO 270,00 22,50 0,00 11,25 32,81 336,56 22,50 359,06
CHOFER 0,00 0,00 0,00 0,00 0 0,00 0,00 0,00

TOTAL SUELDOS SIN F/R $1.370,09
TOTAL SUELDOS INCLUIDOS LOS FONDOS DE RESERVA

$1.459,26




ANEXO N.- 7

BALANCE INICIAL

BALANCE INICIAL

EMPRESA "Doggy House"
AL 31 DE ENERO DEL 20___

ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE PASIVO LARGO PLAZO
CAJA-BANCO 25.000,00 PRESTAMO BANCARIO 17.352,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 25.000,00 TOTAL PASIVO LARGOPLAZO 17.352,00
ACTIVO FlIO TOTAL PASIVOS 17.352,00
MAQUINARIA 660,00
VEHICULO 1.300,00 PATRIMONIO
EQUIPO DE COMPUTO 1.315,00 CAPITAL 11.568,00
MUEBLES DE OFICINA 275,00 TOTAL PATRIMONIO 11.568,00
EQUIPO DE OFICINA 370,00
TOTAL ACTIVO FlJO 3.920,00
TOTAL ACTIVOS 28.920,00 TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 28.920,00
ANEXO N.- 8
BALANCE GENERAL
ACTIVO Afo 1 Aio 2 Aio 3 Afo 4 Ao 5
ACTIVO CORRIENTE
CAJA - BANCOS 26.033,70 26.051,47 26.278,90 34.710,62 44.143,16
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 26.033,70 26.051,47| 26.278,90 34.710,62 44.143,16
ACTIVO FIJO
MAQUINARIA 660,00 660,00 1.260,00 1.260,00| 1.320,00
VEHICULO 1.300,00 1.300,00| 1.300,00 1.300,00| 1.300,00
EQUIPO DE COMPUTO 1.315,00 1.315,00| 1.315,00 1.315,00 1.615,00
MUEBLES DE OFICINA 275,00 275,00 330,00 330,00 330,00
EQUIPO DE OFICINA 370,00 370,00 370,00 370,00 370,00
DEPRECIACION ACUMULADA 523,50 1.112,50 1.701,50 2.356,50 3.011,50
TOTAL ACTIVO FUO 3.396,50 2.807,50 2.873,50 2.218,50 1.923,50
TOTAL ACTIVOS 29.430,20 28.858,97| 29.152,40 36.929,12 46.066,66
PASIVO
PASIVO CORRIENTE
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 851,05 1.629,51 2.637,66 3.804,17 5.174,80
25% IMPUESTO A LA RENTA 1.205,65 2.308,47 3.736,69 5.389,24 7.330,96
TOTAL PASIVO CORRIENTE 2.056,70 3.937,97 6.374,35 9.193,40 12.505,76
PASIVO A LARGO PLAZO
PRESTAMO BANCARIO 12.188,56 6.427,60 0,00, 0,00 0,00,
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 12.188,56 6.427,60 0,00, 0,00 0,00,
PATRIMONIO
CAPITAL 11.568,00 11.568,00 11.568,00 11.568,00 11.568,00
PERDIDAS /UTILIDADES DEL EJER CICIO 3.616,95 6.925,40 11.210,06 16.167,71 21.992,89
TOTAL PATRIMONIO 15.184,95 18.493,40 22.778,06] 27.735,71 33.560, 89




ANEXO N.-9

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

VENTAS NETAS

(-) COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS OPERACIONALES
ARRIENDO

SALARIO

TELEFONO

AGUA

ENERGIA ELECTRICA

INTERNET

PUBLICIDAD

COMBUSTIBLE

OTROS GASTOS
DEPRECIACION

TOTAL GASTOS OPERACIONALES
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES

TOTAL GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES
UTILIDAD GRAVABLE

25% DE IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA

Ano 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ano 5
40.100,25| 47.639,10| 56.595,25| 67.235,15| 79.875,36
14.176,50|  15.906,03| 17.846,57] 20.023,85| 22.466,76
25.923,75| 31.733,06] 38.748,68] 47.211,30] 57.408,60

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
16.441,06| 17.511,06| 1838661 19.30594] 20.271,24
120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
144,00 151,20 158,76 166,70 175,03
540,00 567,00 595,35 625,12 656,37
120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
228,00 239,40 251,37 263,94 277,14
120,00 126,00 132,30 138,92 145,86
360,00 378,00 396,90 416,75 437,58
523,50 589,00 589,00 655,00 655,00
18.596,56| 19.813,66| 20.774,80] 21.850,19] 22.909,95
7.327,09] 11.919,40] 17.973,79] 25.361,12| 34.498,66
1.653,54]  1.056,03 389,38 0,00 0,00
1.653,54]  1.056,03 389,38 0,00 0,00
5.673,65| 10.863,37] 17.584,40| 25.361,12| 34.49866
851,05 162951 2.637,66| 3.804,17] 5.174,80
482260 9.233,86| 14.946,74] 2155695 29.323,86
1.205,65] 2.30847] 3.736,69] 5.389,24]  7.330,9
3.616,95] 692540 11.21006] 16.167,71] 21.992,89|
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