ESCUELA POLITECNICA NACIONAL

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

CARRERA INGENIERIA EMPRESARIAL

PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN
CAMPO SANTO EN LA CIUDAD DE NUEVA LOJA.

PROYECTO PREVIO A LA OBTENCION DEL TITULO DE INGENI ERA
EMPRESARIAL.

MAYRA FERNANDA HARO HARO.
(mayrahh@hotmail.com)

DIRECTORA: ING. NARCISA ROMERO
(narcisar@uio.satnet.net)

2009



DECLARACION

Yo, Mayra Fernanda Haro Haro, declaro bajo juramento que el trabajo aqui escrito
es de mi autoria; que no ha sido previamente presentado para ningun grado o
calificacion profesional; y que he consultado las referencias bibliograficas que se
incluyen en este documento.

A través de la presente declaracién cedo los derechos de propiedad intelectual
correspondientes a este trabajo, a la Escuela Politécnica Nacional, segun lo
establecido por la Ley de Propiedad Intelectual, por su reglamento y por la

normatividad institucional vigente.

Mayra Fernanda Haro Haro



CERTIFICACION

Certifico que el presente trabajo fue desarrollado por Mayra Fernanda Haro

Haro, bajo mi supervision.

Ing. Narcisa Romero.
DIRECTORA DEL PROYECTO



AGRADECIMIENTOS

A mi Padre Dios, por todas sus bendiciones dadas a mi vida.

A mi familia, por su apoyo, amor, paciencia con las que siempre contaré en mi

vida.

A mis amigos y compafieros por ofrecerme su amistad y apoyo en todo lo que

necesite para la exitosa culminacion de mi carrera.

A mi director de Tesis, la Ing. Narcisa Romero por brindarme su valioso

conocimiento para la realizacion de la presente tesis.

A la Facultad de Ciencias Administrativas, Ingenieria Empresarial y a la Escuela

Politécnica Nacional, por la formacion académica recibida.

Mayra Fernanda Haro H.



DEDICATORIA

Principalmente a Dios, por la agradable y perfecta voluntad que con su infinito e

inmenso amor la esta haciendo en mi vida.

A mis dos mas bellos angeles que Dios pudo darme: Mi Madre Marujita y mi
Madre Margarita, que a pesar de la distancia han permanecido siempre a mi lado
brindandome las fuerzas necesarias para luchar y salir adelante durante toda mi

vida.

A la mas hermosa familia que Dios pudo darme: abuelitos, tios, primos, hermana y
la sobrinita mas bella, los cuales fueron un pilar fundamental para el desarrollo de

toda mi persona.

A mis profesores, ingenieros y tutores de educacion basica, media y superior que
supieron ensefiarme con perseverancia y paciencia a lo largo de mi vida

estudiantil.

A todos mis compafieros y amigos por el apoyo y compafiia en cada etapa del
camino recorrido juntos en nuestras alegrias y también en aquellos momentos

dificiles, gracias a Dios por cada amistad dada a mi vida.

Mayra Fernanda Haro H.



1.1
111
1.1.2
1.13
1.14
1.2
1.3
1.4
1.5
151
1.5.2
1.6
1.7

2.1
2.2
221
2.2.2
2.2.3

CONTENIDO

N©
Pag.
DECIArACION. .. ..o 2
(@] o 1] {To%=Tox o] o FAR PSR
FaXo [ = (o (=T o | 0 41 T=] o) (o J P
D L=To[[or=1 (o] 4 - VPP PPUPPPPPUPPPN
ResSUMEN EJECULIVO ... e e e e 18
CAPITULO Lottt ettt a e niiaaee e e 20
INTRODUCCION.......uiiiiniii e e e, 20
Antecedentes HiStOrCOS. ......cccuuuiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 20
Edad ANtiQua.......ccooiii i e 20
Edad Media..........iiiiiiiiiie 21
SIGIO XV = XEX .ottt 21
SIGIO XK 22
Antecedentes en el Ecuador............cooviii i 23

Empresas de cementerios y funerarias a través de la historia 24

Planteamiento del Problema............cccccooiiiiie 26
Objetivos de la INvestigacion...........ccccveveeeeiiiiiiieeeeeeeeeeeeees 27
ODbjetivo GeNEral..........cooiiiiiiiiiice e 27
Objetivos ESPECIfiCOS......ccuuveiiriiiiiiii e 27
Justificacion del Proyecto........ccccceeeeviiiieeeeiiieeeeeeeen 28
HIPOIESIS. .ttt 29
CAPITULO ittt ettt e e 30
MARCO TEORICO........ciiiioieeeiee e 30
Estudio de Factibilidad...........cccooooiiiiiiiiiii 30
Estudio de Mercado..........oooooeiiiiiiiiiiiiiiceee e 32
Identificacion del Bien 0 ServiCio..........ccccuvvveiiiieiiiiiiiiiieeeeeen, 33
Segmentacion del Mercado..........cccoeeeveeiiiieieiiiieeeeen 35

Investigacion del Estudio de Mercado..............ceeevvvvveieieeenennn. 36



2231
2232
2.2.3.3
2234
2.24.
2241
2242
2.25
2251
2252
2.253
2.2.6

2.26.1
2.2.6.2
2.2.6.3
2.2.7
2271
2.2.7.2
2.2.7.3
2.3

231
2.3.2
2321
2322
2.3.3
2331
2.3.3.2
2.3.3.3
23331
2.3.3.3.2
2.3.3.3.3
2.3.3.34

Disefio de la Muestra...................

Tamanfo de la Muestra................

Elaboracion y Validacion del cuestionario.........c.cccccccvvuennnnnn.

Trabajos de Campo.....................

LaDemanda..........coceveeeeieeiinennn.

Area del Mercado.......................
Comportamiento Histérico...........
LaOferta.........ccooe v,

Listado de Proveedores.................
Régimen del Mercado....................

Proyeccion de la Oferta.................

Analisis de los Precios...................

Los Precios Determinados por la Estructura de costos de la

Empresa........ccoooiiiiii

Los Precios Fijados por el Mercado..........ccccoeveeeeiiiiiiiiiieeinnns

Fijacion de precios con base en la Competencia..................

La Comercializacion..........cc..........

Seleccion de canales de Comercializacion................cooo.....

(2481 o] [To3 {0 F=To IR
Promocion y Ventas.......................
EStUdIO TECNICO. . cen e

Generalidades del EStudio TECNICO......vuveeeeeeieeeee e

Tamafo del Proyecto..........ccoovviiiiiiiiii e e e

Capacidad del Proyecto..............

Factores Condicionantes del Tamafo del Proyecto............

Localizacion del Proyecto..............

Factores Determinantes de la Localizacion............ccccoveevenn...

Marco Localizacion..........cccooeeean...

Micro Localizacion...........ccccveenn....

Proximidad y disponibilidad del mercado...........................

Proximidad y disponibilidad de materias primas..................

Medios de tranSPOIte. .. ..c.o it

Disponibilidad y servicios publicos

36
37
39
40
40
41
42
42
44
44
44
45

45
46
46
46
47
47
47
48
48
49
49
50
51
52
53
54
54
54
55
55



2.3.3.3.5
2334
23341
2.3.3.4.2
2.3.343
23344
2.3.3.45
2.3.3.4.6
2.3.3.4.7
2.4

241
24.2
2.4.3
2431
2432
2.5

251
2511
2512
2513
252
2521
2522
2523
2524

3.1
3.1.1
3.1.2
3.2
3.2.1

Disponibilidad de mano de obra..................coenenne.
Ingenieria del Proyecto..........ccooviieiii i e,
Cadena de Valor........covouiieiie i e
Descripcion técnica del producto 0 ServiCio..............c.ce.v....
Identificacion y seleccion de procesos.....................
Listado de equipOS.......ccovviii it
Descripcion de [0S iNSUMOS........ccooevviiiiiiie e,
Distribucion espacial...........c.ccoiiii i
Distribucion interna..............ccoo i
Estudio Organizacional y Legal...........ccccvvviiivvvnnnennnnn.
Estudio Organizacional...............ccooviiiiiin i,
Disefio Organizacional..............ccocvviiiiiiiiein i
Organizacion Legal de la Empresa.............cc.oooee ...
Tipo de Sociedad..........c.cooii i
Constitucion de una Empresa..........cccoevvvvveiennnnn.
Estudio y Evaluacion Financiera..............ccccceevvvevvvennnnns
Estudio FINANCIEIO........ooev i
Presupuesto de INVersionNes..........covcvveiiiiiiiineineennns
Costos y Gastos de Produccion.............cccceeevvvvvvninnnnnn.
INQIrESOS. ..t e e
Evaluacion Financiera.............cccovviiii i i
Punto de EQUIlIDrio...........oo i
Flujo de FONdOS. ... e
Indicadores de Rentabilidad...............ccccoviiieinnn.

Analisis de Sensibilidad.........coooe e

(7Y o I 0 O I | | PP
ESTUDIO DE MERCADO......c.oiiiiiiiiiiieiie e
Objetivos del Estudio de Mercado............ccccceeeeeeeennnnn.
Objetivo General............oouviiiiiiiiiiiiie e
Objetivos Especificos del Estudio de Mercado
Definicion e Identificacion del Servicio.................cceeee

TIPOS A€ SEIVICIO. ...t e e e e e

55
56
56
56
56
57
57
57
57
58
58
59

61
63
64
64
65
66
67
67
68
69
70
72

73
73
73
73
73
74
75



3.2.1.1 Servicios de INhUMACION... ... e 75
3.2.1.2 ServiCios EXeqUIAIES........ooieiii e 77

3.2.2 Caracteristicas para todos 10S Servicios.............ccoccvvvevevnenns 78
3.2.3 Modalidades de uso para el Servicio de Inhumacion............ 79
3.3 Segmentacion del Mercado............ooeveeviiiiiiiiiiiieee 79
3.4 Investigacion del Estudio de Mercado.............ccceeevvvvvvviinnnnnnn. 80
34.1 Célculo del Tamario de la Muestra............oeeeeciiiiiiiiiieienee, 80
3.4.2 Elaboracion de la Encuesta.............cccccuvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeen 82
3421 Andlisis de la Informacién Obtenida en la Encuesta Piloto..... 83
3.4.3 Trabajo de CampoO.... ..o e e 833
3.43.1 Recopilacion de DatOS...........covvviiiiiieie e e e ee s 83
3.4.3.2 Procesamiento y Analisis de Datos...........ccoevvviivnviiennnn. 84
3.4.3.2 1 Pregunta L. ... e 84
3.4.3.2.2  PregUNTa 2. ... e e e e e e e e 85
3.4.3.2.3  PreguNnta 3. ... 86
3.4.3.24  PreguUNta ... ... e 87
3.4.3.25  PreguNnta . ... 88
3.4.3.2.6  PreguNta B.......ouuiii it e 89
3.4.3.2.7  PregUNTA 7 ..o e e e e e e e e e e 90
3.4.3.2.8 Pregunta 8..... ..ot 91
3.4.3.2.9  Pregunta 9.t 93
3.4.3.2.10 Pregunta L10... ..ot e 94
3.4.3.2.11 Pregunta L1, .. ..o 95
3.4.3.2.12 Pregunta 12t e 96
3.4.3.2.13 Pregunta 13.... ..o e 97
3.5 LaDemanda........ccooii i 98
3.5.1 Demanda Potencial..........c.coiiiiiiii 98
3.5.2 Demanda Real............ccocoiiii i e 100
3.5.3 Proyeccion de la Demanda................ccvvivvievie i vnieeeenn.. 101
3.6 L@ OF@IMTA. ....oiiiiiieeeeiiee e e e ae e 102
3.6.1 Caracteristicas del Actual Cementerio General....................... 103
3.6.2 Comportamiento de la Oferta.............coooviiiiiiii i i, 104

3.6.3 Proyeccion de la Oferta.............cccccvvvvvei i i veiieeeennen.. 105



10

3.6.4 Determinacion de la Demanda Insatisfecha........................ 107
3.7 AnNAlisis de Precios........cooovivviiiiicie i i i ieieen e, 108
3.8 Comercializacion............ccooviii i e 110
3.8.1 Estrategias de Mercado...............ccoeeviiiiiiiicic i, 111
3.8.1.1 Estrategias de 10S ServiCioS..........ccouviviiiiiiiiiiiiie e, 111
3.8.1.2 Estrategias de Precios..........cooovviiiiiiiici i, 112
3.8.1.3 Estrategias de Ventas..........cccovviv e i i e, 113
3.8.14 Estrategias de Promocion y Publicidad..................cccoeeni. 113

CAPITULO IV i ettt e 115
4 ESTUDIO TECNICO......cooiiiceeeeeeeeeeeeeee e 115
4.1 Objetivo del estudio tECNICO..........ccevvrvrriiiiiiiiee e e eeeeeeeeeieanns 115
4.2 Tamafio del Proyecto........ccccoeeeiiiiiiiiiieie e 115
4.2.1 Capacidad Instalada...........c.ovieiiiiiiiii 116
4.2.2 Capacidad Utilizada................c.ccoveiieiiiiiiiieeeeiiieeenen. 117
4.3 Localizacion del Proyecto............ccceeeeeeiiiieee e 119
43.1 Macro LOCaliZacCiOn.............vviuiiiiiiiiiiiiceeeee e 119
43.1.1 Proximidad y Disponibilidad de Materias Primas.................. 119
4.3.1.2 Medios de TranSPOorte.........ooieiiiiee et i 119
4.3.1.3 SBIVICIOS ... ettt ettt e e e e e 119
43.1.4 Mano de Obra.........coceov i e e, 120
4.3.1.5 T IO . e e e 120
4.3.1.6 M. 120
4.3.1.7 DescripCion GeografiCa..........covve v iiiiii i 120
4.3.1.8 Vias de Comunicacion.............cooveiievniiiiiiiieiiiieine e, 120
4.3.1.9 SErVICIOS BASICOS. .. .uitit ettt et e et et e e e ean 121
4.3.1.10 Mapa De Macro Localizacion Del Estudio........................... 121
4.3.2 MICIO LOCANIZACION.....uveiiiiiiiiiieiiiiee e 122
4.3.2.1 Matriz de Localizacion............coooviii i e, 123
4.3.2.1.1 Proximidad al Mercado...........ccoveeii i iii i 123
4.3.2.1.2 Vias de ACCESO Y TranSPOIte........ccceuuveeuiiiriieieieienineaannnnn 124
4.3.2.1.3 Seguridad de la Zona.............coiiiiiiiiiiii e 124

4.3.2.1.4 Proximidad y Disponibilidad de Materias Primas.................. 124



4.3.2.1.5
4.3.2.1.6
43.2.1.7
4.3.2.2
4.3.3
43.3.1
433.1.1
43.3.1.2
4.3.3.1.3
4.3.3.1.4
4.3.3.2
43321
4.3.3.2.2
4.3.3.2.3
4.3.3.2.4
4.3.3.2.5
4.3.3.2.6
4.3.3.2.7
4.3.3.2.8
4.3.3.3
4.3.3.4

5.1
5.1.1
5.1.2
5.1.2.1
5.1.2.2
5.1.3
5.13.1
5.1.4
5.1.5

SErVICIOS BASICOS. . et ittt ittt e et e e e e een
Area Disponible para futuras Ampliaciones........................
Condiciones TOPOgrafiCas..........vvveevriuiiiiiiiiiee e eeeeeeeeieeiieenns
Mapa de la MicrolocalizaCion.............ccooiiiiiicie i e,
Ingenieria del Proyecto..........covoiiiiiiiii i e e,
Identificacion y Seleccion de Procesos..........coocvvviiininnnn.n.
Actividades Primarias..........oooove e i e e
Actividades de APOYO.......ouuie et ie e e e
Servicios de INhumacion..........c.ocoieiie i e,
Servicios EXequIales. ... ..o
Listado de EQUIPOS.......cuvieiieiie e e e e e ene e
B 1= =] o
Construcciéon y Adecuacion de Edificio.............cooooeeinnn .
VEhiCUIO. ...
Muebles y Enseres de Administracion y Servicios................
EQUIpOS Y Maquinaria........c.ocveeeeee i e e eae
UtIleS de OfICING. .. ....vueeeiee e e e e e
SBIVICIOS . ettt ittt e e e
Mano de Obra........cooi i
Distribucion Espacial..........c.cooviiiiiiiiii e

DisStribUCION INTEIMA. ...t e,

CAPITULO V.t vttt
ESTUDIO ORGANIZACIONAL ... .ottt
Organizacion de la EMPresa......ccocvieeeeee e

RAZON SOCIAL. ..o e

o 1T o] o 1
Objetivo General..........coooi i
Objetivos ESPecifiCoS.......ccvvviiiiii i
IMIESTON ... e e e e

VS ON . e e

11

124
125
125
126
126
127
128
128
130
131
131
132
132
133
134
135
136
137
137
139

143
143
143
143
144
144
145
145
145
146



12

5.2 Disefio Organizacional de la Empresa..........ccccoceveiiinnnnnn. 146
5.2.1 Niveles de la Organizacion Administrativa.................ccoeeevneees 147
5.2.1.1 Niveles JerarquiCoS........c.ocovveiiieieiie i i e venieennen. 147
5.2.2 Organigrama Estructural................ccccoeeviviiiiici i, 148
5.2.3 Organigrama Funcional de la Empresa.............ccccovv v annn. 149
5.3 Organizacion Legal de la Empresa..........ccoevveviieiin e, 150
5.3.1 ASPECtOS LegalesS......c.ovvieieie e 150
5.3.1.1 Seleccion del Tipo de Sociedad........................... 150
5.3.1.2 Constitucion de la Empresa “Campo Santo El Recuerdo”...... 150
5.3.2 Politicas de la Empresa............cccoovvviviiieviiecieinieneenn. 165

CAPITULO Voo et 156
6 ESTUDIO Y EVALUACION FINANCIERA........ccvveeeeeenn, 156
6.1 EStudio FINANCIEIO........cciiiiiiiiiiii e 156
6.1.1 Presupuesto de INVEersioNn..........cocovviiiiiiieie i e 156
6.1.1.1 Inversiones en ACtiVOS FijOS.........cccooviviiiiiiiiiiicccen e 156

6.1.1.1.1 Depreciacion activos fijoS.........cccvveiiiiiiiii i e 161

6.1.1.2 Inversiones En Activos Diferidos.........coovov i viiiiiiiiiieenn, 162
6.1.1.2.1 Amortizacion activos intangibles.................cccccciiiivieiiiiiinns 163
6.1.1.3 Capital De Trabajo.......cccve vt e e e e 163
6.1.1.3.1 Requerimiento de materiales directos..................cocvvvinnnnn. 163
6.1.1.3.2  ServiCioS BASICOS. ... ..ottt e e e e 165
6.1.1.3.3  Utiles de OfiCiNa..........c.eeeiiririiiiiiiii e e 165
6.1.1.3.4 Remuneracion del personal.............cccoiiiiiiiiiiiiie i, 166
6.1.1.3.5 Publicidad..........c.ooiii 167
6.1.1.3.6 MantenimientO.........ccoiiiiiiii e e 167
6.1.1.3.7  CombBUSHIDIE...... oo 168
6.1.1.3.8 Gastos GeNerales.........ccoiiiiiiiie i e 168
6.1.1.4 Resumen De Las Inversiones Del Proyecto........................ 169
6.1.2 Estructura de Financiamiento.............coooiiii i i 171

6.1.2.1 Amortizacion del Préstamo Solicitado al Banco.................. 171
6.1.3 Presupuesto de INgreS0S......c.vvvevvvi i e e e 172
6.1.4 Presupuesto de EQreS0S. .....oov vt in it e 173



6.1.4.1
6.1.4.1.1
6.1.4.1.2
6.1.5
6.1.5.1
6.2

6.2.1
6.2.2
6.2.3
6.2.4
6.2.5
6.2.6
6.2.7

7.1
7.2

N° 1
Ne 2
N° 3

N° 4
N° 5
N° 6
Ne 7
N° 8
N° 9

Distribucion de CoStOS.......c.vvviiiiii e,
COSEOS FlJOS. ettt it ettt e e e
Costos Variables. ...
EStados FiNANCIErOS.........oviiiiieiie e e

Estado De Resultados (Perdidas Y Ganancias) Proyectado..
Evaluacion FinanCiera...........c.oovoiiiiiiii i e e
Punto de EQUIlIDrio........ccoo i
Flujo de Caja del Inversionista.............ccvcoveiiiiiiine e enns
Periodo de Recuperacion............ccoovvii i i e
Valor Actual Neto (VAN).....e i e e
Tasa Interna de Retorno (TIR).......ccovvieiii i e,
Relacion Beneficio/Costo (B/C)......ccvvviiiiiiiiiiiiieieee e

Analisis De Sensibilidad..........oo oo

CAPITULO VI ottt e
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES..............oee.e.
CONCIUSIONES. ....uuiiiiieiieee et e e ee e eeeaaeeees
RECOMENUACIONES.......coiiiieeiiiiitre s
BIBLIOGRAFIA......oit ittt e e e e
ENCUESTA PILOTO ...t e e e e e e
TABLA DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO.......
ENCUESTA DEFINITIVA. ..o e e

DOCUMENTOS PARA LA INHUMACION PERMISO DE
SEPULTURA . ...
DIAGRAMAS Y FLUJOS DE LOS PROCESOS.................

DESCRIPCION DE FUNCIONES DE CARGO..............oeee.

VENTAJAS DE LA SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA . e
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO
SOLICITADO AL BANCO ..ot e
ANALISIS DE SENCIBILIDAD...........civiiieeiiieeei e,

13

174
174
174
176
176
177
177
178
179
180
181
181
182

184
184
184
186
187
190
191
192
193

196
199
213

217

219
220



CUADRO N° 1
CUADRO N° 2
CUADRO N° 3
CUADRO N° 4
CUADRO N° 5
CUADRO N° 6
CUADRO N° 7
CUADRO N° 8
CUADRO N°9
CUADRO N° 10
CUADRO N° 11
CUADRO N° 12
CUADRO N° 13
CUADRO N° 14

CUADRO N° 15

CUADRO N° 16
CUADRO N° 17
CUADRO N° 18
CUADRO N° 19
CUADRO N° 20
CUADRO N° 21
CUADRO N° 22
CUADRO N° 23

CUADRO N° 24

CUADRO N° 25
CUADRO N° 26

14

INDICE DE CUADROS

NO

Pag.
PREGUNTA NG L. e 84
PREGUNTA NOC 2. et 85
PREGUNTANC S ... 86
PREGUNTANC 4. . 87
PREGUNTA NOC 5. e 88
PREGUNTANC B.. .o 89
PREGUNTA NO 7. e 90
PREGUNTA N 8. et 91
PREGUNTANC Q.. it 93

PREGUNTANC10....cccvi i, 94
PREGUNTANC 11, ..o i i 95
PREGUNTANC 12, ... 96
PREGUNTANC 13, i 97
Fallecidos en la ciudad de Nueva Loja.............c.........e. 99

Demanda Potencial de Servicios de inhumacion y

exequiales en la ciudad de Nueva Loja..............c.c.... ... 99
Demanda Real de Servicios de Inhumacion y Exequiales

) ) 100
en la ciudad de Nueva Loja...........c.cccoeeveiinnnen IR
Demanda Real Proyectada Para 5 Afios (Vida Util)...... 101
Comportamiento Histérico de la Oferta........................ 105
Método de los Minimos Cuadrados..........cccooeveeeininnn... 105
Proyeccién de laOferta.............ccooceve i e i, 106
Demanda Insatisfecha.........ccovvieiiiii e 107
Capacidad Instalada.............ccoeevieiie i, 116
Capacidad Utilizada................coccoveiiiiiiiiiii e e, 117
Cuadro de Determinacion usuarios de Servicios de 118
INNUMACION. .. o e e e e
Cuadro de Determinacion usuarios de Servicios de 118
EXequiales. .. ...
Matriz de Localizacion............ccoeveiieiiiieeiiiiiiianen. 123



CUADRO N° 27

CUADRO N° 28
CUADRO N° 29
CUADRO N° 30
CUADRO N° 31
CUADRO N° 32
CUADRO N° 33
CUADRO N° 34
CUADRO N° 35
CUADRO N° 36
CUADRO N° 37
CUADRO N° 38

CUADRO N° 39
CUADRO N° 40
CUADRO N° 41
CUADRO N° 42
CUADRO N° 43
CUADRO N° 44

CUADRO N° 45

CUADRO N° 46
CUADRO N° 47
CUADRO N° 48
CUADRO N° 49
CUADRO N° 50
CUADRO N° 51
CUADRO N° 52
CUADRO N° 53
CUADRO N° 54
CUADRO N° 55
CUADRO N° 56
CUADRO N° 57

Requerimiento de Terreno..........ccoeeeeveiiieeviiiiiiiiiiee e

Requerimiento para la Construccion y Adecuacion del
EdIfiCIO. ...
Requerimiento de Vehiculo.............ccoccoviiii i,

Requerimiento de Muebles y Enseres.........................
Requerimiento de Equipos y Maquinaria.....................
Requerimiento de utiles de Oficina................cccooeen.
Requerimiento de Los Servicios Basicos......................
Requerimiento del Personal................coooiviiiiiiiiinnnnn,
Presupuesto de activos fijos (Terreno)................c..e..e.
Presupuesto de activos fijos (Infraestructura - Edificio)....
Presupuesto de activos fijos (Vehiculo)........................
Presupuesto de activos fijos(Equipo de Computacion)..

Presupuesto de activos fijos (Maquinaria y Equipo
para los Servicios)... .
Presupuesto de actlvos ijOS(EC]UIpO de Oflcma) ..........

Presupuesto de activos fijos (Muebles y Enseres).......
Calculo de la Depreciacion de Activos Fijos............
Presupuesto de Activos Intangibles........................
Amortizacion Activos Intangibles...................oooe el

Requerimiento de Materiales Directos para los Servicios
Exequiales... . :
Requerlmlento de Materlales Dlrectos para Ios SerV|C|os
de INhuMaCION........c.ooi
Presupuesto de Servicios BASICOS...........cccccvvvvivinennnn.

Presupuesto de Utiles de Oficina..............ceevveeinnnnnn.
Presupuesto de Sueldos para el Personal....................
Presupuesto Publicidad................coo i
Presupuesto Mantenimiento............cccoeeviie e e enn e,
Presupuesto Combustible................oooo
Presupuesto Gastos Generales............ccovevveviiiiiiinnn.
Capital de Trabajo........ccovvieiie i e e
Presupuesto de Inversion del proyecto. .......................
Estructura del Financiamiento del Proyecto.................
Presupuesto de INgreS0oS........vvvvveiiiiiiiiieie e e

15

131

132
133
133
134
135
136
137
157
157
158
158

159
160
160
162
162
163

164

164
165
165
166
167
167
168
168
169
170



CUADRO N° 58

CUADRO N° 59
CUADRO N° 60
CUADRO N° 61
CUADRO N° 62
CUADRO N° 63

CUADRO N° 64
CUADRO N° 65

GRAFICO N° 1
GRAFICO N° 2
GRAFICO N° 3
GRAFICO N° 4

GRAFICO N° 5
GRAFICO N° 6
GRAFICO N° 7
GRAFICO N° 8
GRAFICO N° 9
GRAFICO N° 10
GRAFICO N° 11
GRAFICO N° 12
GRAFICO N° 13
GRAFICO N° 14
GRAFICO N° 15
GRAFICO N° 16

Presupuesto de Egresos Costos totales del servicio
exequial e inhumacion..

Costos Fijos y Varlables deI SerV|C|o Exeqwal e
INAUMACION..... i e e
Estado de Resultados..........cccoviiiiiiii i

Punto de EQUIlibrio..........coooovei i,
Flujo de Caja del Inversionista................c.ccoevvinnnnnn.

Periodo de Recuperacion del Capital..........................

Costo Ponderado del Capital, Determinacion de la

Analisis de Sensibilidad...........cooeoeii i

INDICE DE GRAFICOS

Pregunta N° 1 Ocupacion............ccoovvveiieiienennnanns
Pregunta N° 2 Rango De Edad...............cccvveiinnnns
Pregunta N° 3 Estado Civil...........ccooviiii .

Pregunta N° 4 Creacion del Campo Santo.................

Pregunta N° 5 Adquirir servicios de inhumacion y
Exequiales...

Pregunta N° 6 Luéér Adecuado deI Campo Santo..:::::”
Pregunta N° 7 Servicio de Inhumacion.......................
Pregunta N° 8 Montos del servicio de Inhumacion.......
Pregunta N° 9 Servicio Exequial..................ccceeviinis
Pregunta N° 10 Montos del servicio Exequial.............
Pregunta N° 11 Trasladar Restos Mortales.................
Pregunta N° 12 Medios de Comunicacion..................
Pregunta N° 13 Capacidad de Salas de Velacion........
Proyeccion de LaDemanda.............ccccooveevi i ieiennnnn.
Demanda Insatisfecha................cooiiiiii s
Cadena de Valor del Campo Santo “El Recuerdo”.......

16

173

175
176
177
178
179

180
182

N©
Pag.
85
86
87
88

89
90
91
92
93
94
95
96
97
102
107



GRAFICO N° 17 Organigrama Estructural..................ccc..veeenn...
GRAFICO N° 18 Organigrama Funcional...............ccoeeveeevieeeeeeeiennnnnn.

INDICE DE FIGURAS

FIGURAN°1 Proceso de LocalizaCion...........c.ccceovviviniinnnennnn.
FIGURA N°2  Modelos de Nichos para Cuerpos......................
FIGURA N°3  Modelos de Nichos para Restos.............c.ceenne.
FIGURA N°4  Modelos de Tumbas en el Jardin.......................
FIGURA N°5  Modelos de Salas de Velacion...................c......
FIGURAN°G6 Mapade Sucumbios............ccoviiiiiiiii i,
FIGURA N°7  Mapa de la Microlocalizacion................cccoeeeiiii e,
FIGURA N°8  Plano de la Planta del Campo Santo “El Recuerdo”
FIGURA N°9  Plano de la Planta Administrativa..............c.coccoviivineennee.
FIGURA N° 10 Plano de la Planta de Tanatopraxia....................

FIGURA N° 11 Plano de la Planta de Salas de Velaciéon

FIGURA N° 12 Planos de los Nichos para Cuerpos Enteros y Restos
FIGURA N° 13 Razén Social de laEmpresa...........c.covvevviennnn.

17

148
149



18

RESUMEN EJECUTIVO

El tema central de la presente tesis se encuentra enmarcado en el desarrollo de
un estudio de factibilidad para la creacion de un Campo Santo en la ciudad de
Nueva Loja, es una iniciativa que a partir de los fines propuestos, intenta brindar
una alternativa a la poblacion descontenta, donde el Unico propésito sera el de
brindar un buen servicio, considerando que el cementerio es la historia e imagen
de un pueblo, aun méas por ser una ciudad de reciente creacion, es importante
remitirse a realizar un breve andlisis de la situacion a nivel nacional y

particularmente de la ciudad de Nueva Loja.

El cementerio actual presenta problemas, tanto en su infraestructura, como en su
organizacion, mantenimiento de bovedas y tumbas, ya que al momento de su
construccion no tuvo un adecuado estudio del terreno, puesto que este es un
suelo pantanoso y el area esta ocupada en su totalidad, lo que esta ocasionando

que las sepulturas se realicen sobre lotes ya ocupados.

Para determinar la factibilidad comercial se desarroll6 un estudio de mercado, en
el cual se consider6 como actores principales a la poblacion econémicamente
activa de la ciudad, donde la aceptacion de la creacion de esta nueva empresa
fue expresada claramente. El Diagndstico de mercado permitié definir la demanda
real del servicio que se captara donde el 70% de usuarios del servicio estan
dispuestos a adquirir los servicios exequiales y de inhumacion, es decir un total de

159 personas adquiriran el servicio en el primer afio.

Se consideraron también varios factores relevantes que ayudaron a establecer el
lugar apto para la localizacion del Campo Santo, asi como también determinar el
proceso que conlleva a ofrecer servicios exequiales y de inhumacion en el

mismo.

A través de este proyecto, se establecio el monto de inversidon necesaria,

basandose en cotizaciones de empresas proveedoras de materiales, maquinaria y
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equipo que se requiere para poner en marcha el proyecto de factibilidad. El valor
total de la inversion es de 340.179,18 dolares.

A través de la evaluacion financiera se ha obtenido un VAN de $201.263,42 y una
TIR de 25,85% siendo esta mayor a la tasa de descuento obtenida por lo que es
aceptable el proyecto, ademas que el periodo de recuperacion del capital es de 3
afos, 5 meses y 14 dias. Y el andlisis de sensibilidad indica que el proyecto
soporta el incremento en los costos del 11.06% y la disminucion de los ingresos

del 9.21%, los mismos que demostraron la viabilidad del proyecto

Con el uso de un conjunto de herramientas técnicas, financieras y administrativas

aplicadas al desarrollo del mismo se demostro la factibilidad del proyecto.
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CAPITULO |

INTRODUCCION.

1.1. ANTECEDENTES HISTORICOS.

“Una de las fuentes para conseguir nombres y fechas de nacimiento y
defuncién de nuestros antepasados son las lapidas de las tumbas en
iglesias 'y cementerios. Este método, sin embargo no nos permite
remontarnos antes de la segunda mitad del siglo XIX porque durante la
colonia no hubieron cementerios, salvo en ciertos momentos, debido a
epidemias que causaron gran mortandad se habilitaron terrenos que hicieron
sus veces. Pero, vuelta la normalidad estos cementerios cesaron de

funcionar™.

1.1.1. EDAD ANTIGUA.

Los cementerios han evolucionado de diferente manera dependiendo de las

culturas, religiones, y épocas.

“Los pueblos antiguos creian en varias divinidades relacionadas con la
naturaleza. En honor a estos dioses se construyeron templos, dejando de
lado la preocupacion de la morada del hombre, dandole un aspecto de
fragilidad y temporalidad como reflejo del paso terrenal de los hombres. En
las culturas antiguas al muerto se los enterraba con ofrendas, alimentos y
bebidas en abundancia para que no desfallezcan en el largo viaje, muchas
veces los quemaban o enterraban con sus instrumentos, en algunas culturas
incluso se les enterraba con sus esposas o0 sirvientes, con el objeto de que
les sirvieran también en la otra vida, como es el caso de la cultura negro-

africana.

1 HOLGUIN, Verénica. Proyecto “Cementerio La Luz @lencio en Pusuqui” Pontificia Universidad
Catolica del Ecuador, Tesis de Arquitectura y Disefi
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Actualmente aun se conservan se conservan algunas de estas tradiciones

especialmente en ciertos grupos sociales”. (HOLGUIN, 2006)

1.1.2. EDAD MEDIA.

Con el aparecimiento del cristianismo nace la necesidad de poseer un
cementerio comun. Existen las catacumbas y los columbarios paganos, con
la persecucion de los cristianos se enterraban a los muertos en
catacumbas subterraneas y a los otros difuntos de la época se les
enterraban protegidos con tejas y una placa de marmol, desde el edicto de
Milan siglo IV A.C hasta el reinado de Constantino en el afio 313 D.C.

En el Siglo IV se hace oficial la religion cristiana, y la tradicion de enterrar a

los muertos en campos santos fue adoptada por la cultura hebrea y romana.

1.1.3. SIGLO XVIII - XIX.

Nacen los cementerios neoclasicos, fue el comienzo de un cambio radical
del sentido de la muerte con respecto a la vida. En Europa los cementerios
adquieren forma cuadrada o rectangular, comienzan a ubicarse fuera de las
ciudades, se agudiza el problema de ventilacion y renovaciéon del aire en los
templos, por acrecimiento del numero de entierros, la renovacion y apertura
de tumbas ocasiondé problemas de gases toxicos por la escasa ventilacion
dentro de las iglesias, se retoma la decision de enterrar dentro de los

templos sdélo por excepcion.

En 1767, Carlos Ill ordena que los cementerios se construyan fuera de las
ciudades, y en 1787, se origina una peste por la emanacion de gases de los
gue se encontraban enterrados en los templos, esto produjo la muerte de un

gran numero de poblacion, dando asi el nacimiento de los cementerios.
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“La construccion de cementerios estuvo a cargo de la iglesia, se
establecieron ciertas normas, una de ellas, la extension de los cementerios
debe hacerse en proporcion al numero de muertos, se aconsejaba que todo
estuviera al descubierto a acepcion de la capilla, asi como la prohibicién de

grandes fosas.

Las galerias que se encontraban alrededor del campo santo estaban
cubiertas por losas planas o abovedadas. Existia una parte al aire libre con
vegetacion destinada a las personas que no podian pagar un nicho bajo las
galerias cubiertas. La capilla se encontraba generalmente en el centro o en
la cumbre, se introdujo también los depdsitos de los cadaveres”. (HOLGUIN,
2006)

1.1.4. SIGLO XX.

“En 1912 — 1918, surge la nueva visiOn “cementerio paisajistico”, el primero

fue realizado por Sigur Leweentz y Gurnan Asplund en un bosque.

La nueva tendencia se propag6 con rapidez en Francia, ltalia y Estados
Unidos, con el objeto de la creaciéon de espacios mas agradables. A
mediados del siglo se realizé este tipo de cementerios. Este siglo es muy
importante la modernizacion de los cementerios con las guerras mundiales

tuvo efectos enormes.

Por la gran necesidad de enterramiento de un sinniUmero de personas se ve
la necesidad de la extensién de los cementerios para depositar a los
caidos de la guerra, asi como el surgimiento de la fosa comun para los
desconocidos, los cementerios que habian surgido de las carencias
sanitarias de los antiguos camposantos y enterramientos parroquiales iban a
plantear un problema higiénico y de espacios a las autoridades del ultimo
tercio del siglo XIX.
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El siglo XX trajo cambios espectaculares para la imagen de los cementerios.
El crecimiento de la poblacion y la expansion urbana ahondaran en los

aspectos mas dedicados de la herencia del siglo XIX.

En Europa meridional e Hispanoamérica se hacen maquetas a escala de
una ciudad de los vivos, se produce un arrastramiento de los problemas que
se han acumulado el, cementerio presenta limites, una ampliacion es
practicamente imposible, se da un crecimiento vertical: nichos, no se
acentuo la zonificacién, hay un contraste entre nichos — marginalidad, los
espacios de los nobles es igual a arquitectura de gusto y valor discutible. En
el siglo XX las partes comunes de los cementerios van hacer un reflejo de
la crisis generalizada del Ilenguaje arquitecténico funerario. Las
intervenciones recientes tienden a equilibrar el papel de cada uno de los

servicios, incluso desde la perspectiva visual.

1.2. ANTECEDENTES EN EL ECUADOR.

Los primeros cementerios surgen poco después de las fundaciones de las
ciudades y villas, en el siglo XVI, por parte de los espafoles; su
aparecimiento es paralelo al de los asentamientos urbanos, como respuesta

a las concepciones socio — culturales de una comunidad.

En un principio los cementerios se articularon a las iglesias, claustros y
conventos de las principales localidades coloniales. Por lo general se
enterraban en los muros perimetrales o en criptas en los sd6tanos de las

capillas.

Originalmente se enterraban en las iglesias porque se pensaba que mientras

mas apegado esté el cuerpo a la iglesia, el alma iba a subir directa al cielo.



24

A partir del siglo XVIII, por razones sanitarias y por la rapida saturacion de
los espacios, aparecen los primeros cementerios exteriores, los jardines

mismos que ocuparon los huertos de los conventos.

Es posterior la preocupacion del tema de la reubicacion de estos espacios
como equipamiento urbano, hacia la periferia, por el problema de

contaminacion a causa de la descomposicion de los muertos.

En el periodo republicano, como causa de la revolucion liberal, se prevee la
adopcién de medidas de administracion publica para regular y normar este

tipo de proyectos en el pais™.

1.3. EMPRESAS DE CEMENTERIOS Y FUNERARIAS A
TRAVES DE LA HISTORIA.

“El objetivo principal de las empresas dedicadas a la prestacion de servicios
funerarios fue inicialmente Que el frecuente recuerdo de la muerte; ayuda
grandemente a las mejoras de las costumbres y, convenia que el mas
Importante servicio que se le pueda prestar a las familias en el funesto caso
de defuncion es facilitar primeramente los auxilios de la regién a los
agonizantes y luego enterar al fallecido ahorrando agitaciones y gastos a los

deudos.

Es asi que para el afio 1850 la costumbre de realizar el servicio de pompas
fanebres auspiciado por comunidades religiosas tenia el siguiente

desarrollo.

Al fallecimiento de una persona, los deudos pondrian en conocimiento de un

representante de la comunidad para que se manden los Utiles a la casa del

2 Holguin, Verénica. Proyecto “Cementerio La Luz Si#éncio en Pusuqui” Pontificia Universidad Catali
del Ecuador, Tesis de Arquitectura y Disefio.
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duelo, consistente en una mortaja blanca de tela de algoddén, cuatro
candelabros con igual niumero de ceras, un ataud de madera, barnizado de
negro y una mesa; por la noche se enviaria, para el traslado, doce hachones
de cera y una corraza, mas cuatro velones de sebo, para la velacion en la

iglesia.

Las exequias se celebraban con vigilia, misa cantada, responso y ochos
misas rezadas, inclusive de la agonia. Terminadas las exequias se
trasladaria el cadaver en corraza halada por caballos al cementerio para
ser sepultado en un nicho o en una sepultura al suelo de acuerdo con la

decision familiar.

Como en todos los 6rdenes, en los cementerios y servicios funerarios se
han dado pasos de superaron a las costumbres de afos pasados, los
féretros ya dejaron de ser tapizados con telas apropiadas para las épocas,

ahora se fabrican en metal, y en madera fina, calidad disefios y colores.

La costumbre de improvisar capillas ardientes en residencias particulares va
desapareciendo por una serie de razones obvias y no obstante que se a
simplificado su labor, pues en la década de los 50 a la casa del duelo aparte
de llevar los elementos indispensables para un velorio, se afiadia una
cantidad de pieles para el reforzamiento de paredes en la casa del difunto,
inclusive en la puesta de la calle se sujetaba una galeria de madera tallada

y pintada en colores dorado y negro, constituida la sefializacién del duelo.

Han aparecido las salas de velaciones como imperio de evitar o eliminar el
velatorio en los domicilios, en cuanto a las corrazas haladas por caballos,

también han desaparecido, pues inicialmente sirvieron para el trasporte de
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cadaveres, demostrandose en esta forma la condicibn econdmica de sus

familiares™.

1.4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

La provincia de Sucumbios es la parte mas septentrional de la region
amazonica del Ecuador lindante con la Republica de Colombia, cuenta con 7
cantones; Lago Agrio, Gonzalo Pizarro, Putumayo, Shushufindi, Sucumbios,
Cascales y Cuyabeno y actualmente la provincia cuenta con una poblacion
de 144.774 habitantes.

Su capital Nueva Loja llamada inicialmente Lago Agrio que cuenta
actualmente con 66.788 habitantes, ha tenido un cuantioso incremento en su
desarrollo econdmico y social, “(con un incremento en sus ingresos del
0,05% que corresponde a 3,6 millones de ddlares en los Ultimos afios)™;
aumentando de igual manera las necesidades de sus habitantes, dentro de
las cuales esta el requerir la prestaciéon de un servicio de inhumacién y

exequial en un camposanto que cumpla con todas sus expectativas.

Segun el INEC, la mortalidad anual en la provincia de Sucumbios es de 391
fallecidos, y en Nueva Loja de 203,

Segun el INEC (Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos), la
mortalidad anual en la provincia de Sucumbios es de 391 fallecidos, y en
Nueva Loja de 203, existiendo un crecimiento promedio defunciones

registradas en el Registro Civil de Nueva de “20% anual™.

® DUENAS V. Gustavo, FERNANDEZ P. José, GOMEZ O.aRito, PADRON A. Ricardo, ZEVALLOS G.
Patricio. Proyecto “Reasentamiento de Monte OliRohtificia Universidad Catdlica del Ecuador, Teaks
Ingenieria Civil.

* HIDALGO José, Albornoz Vicente y HURTADO Felipd.ds Finanzas Provinciales del gobierno Central”
Cuadro de Presupuesto del Gobierno Central poiinpriav

® Datos obtenidos del Registro Civil de la Ciudad\iieva Loja.
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En Nueva Loja existe un Uunico cementerio que es el cementerio Municipal el
cual no esta brindando un servicio acorde a las necesidades de la poblacién

ya que presenta algunos inconvenientes entre ellos:

a) Al momento ya no cuanta con suficiente espacio para seguir sepultando a
los fallecidos, convirtiéndose en el principal problema que posee el actual
cementerio.

b) ElI terreno en el que se encuentra establecido el pantedn es muy
pantanoso y, provoca que las tumbas se inunden y permanezcan
himedas, ocasionando el deterioro de las mismas.

c) La pésima infraestructura, donde se puede notar claramente que el
cementerio General no conté con un plano estructural disefiado para la
ubicacion adecuada y ordenada de los sepulcros, bovedas, etc.

d) Mala ubicacion, ya que se encuentra muy aislado de la ciudad
exactamente en el kilbmetro 10 de la via Colombia, provocando asi el

poco interés de los habitantes para visitar a sus seres queridos.

1.5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

1.1.5. OBJETIVO GENERAL.

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de
servicios de inhumacién y exequiales en un Campo Santo con el fin de
brindar prestaciones de calidad acorde a las necesidades de los habitantes,
contribuyendo asi al desarrollo de la ciudad de Nueva Loja.

1.1.6. OBJETIVOS ESPECIFICOS:

1. Realizar un diagnostico de las condiciones actuales del entorno
empresarial en la ciudad de Nueva Loja para la creaciéon del Campo

Santo.
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N

Elaborar un estudio de mercado para determinar la demanda y oferta
existente, que nos permitirA conocer la viabilidad comercial del
proyecto.

3. Por medio del estudio técnico definir el sitio idoneo en donde se
ubicara el nuevo Campo Santo que este acorde a los requerimientos y
politicas de la empresa.

4. Establecer la conformacion legal y administrativa de la empresa para
Su constitucion y organizacion.

5. Establecer la ingenieria del proyecto para la instalaciéon y el
funcionamiento 6ptimo del Campo Santo.

6. Realizar una evaluacion financiera a fin de determinar la factibilidad

del proyecto.
1.6. JUSTIFICACION DEL PROYECTO.

La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacién de la teoria y los
conceptos basicos basados en el estudio de marketing, técnico, recursos
humanos, finanzas y administracion, establecer la posibilidad de la creacion

de un Campo Santo en la Ciudad de Nueva Loja.

Basicamente la informacion de campo sera recopilada por medio de: la
observacion, encuestas, entrevistas y visitas, las cuales seran planificadas y
aplicadas de acuerdo a las técnicas estadisticas. Para lograr el
cumplimiento de los objetivos del estudio, se realizara una investigacion de
mercado, utilizando como herramientas la encuesta, para el estudio técnico
utilizaremos la matriz de localizacion, realizaremos proyecciones financieras
y sensibilidad de los resultados obtenidos, a fin de determinar la viabilidad
financiera del proyecto, mediante el calculo de indicadores financieros
como el punto de equilibrio, VAN, TIR, relacion beneficio / costo y periodo

de recuperacion de la inversion.
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El desarrollo del proyecto estara centrado en la elaboracién de un “Estudio
de Factibilidad” que pretendera identificar los aspectos favorables para
demostrar la viabilidad del proyecto de creacion de un Campo Santo , ya
que no existe uno en Nueva Loja que este acorde a la infraestructura de la
ciudad y sobre todo acorde a la condicién de vida que tienen actualmente
sus habitantes, brindando wun servicio de calidad, proporcionando
tranquilidad a la persona que lo adquiera, con la finalidad de sepultar a sus

seres queridos

El presente proyecto dard un servicio que sera aprovechado por ciudadanos
residentes y no residentes de la ciudad quienes podran contar con un

espacio adecuado para este tipo de circunstancias.

La justificacion econOmica se basa en las facilidades de pago que tendran
los clientes por la obtencion del servicio, con opciones a escoger el precio a
cancelar dependiendo de su ingreso econémico y de manera que no afecte
a los gastos primarios que realiza mensualmente la familia. Ademas por su
condicion dejard posibilidades de trabajo a otros terceros, como son los
orfebres, carpinteros, sacerdotes, etc..., como beneficios indirectos de la

empresa.
1.7. HIPOTESIS DE TRABAJO.

1. EI proyecto de creacion de un Campo Santo en la Ciudad de Nueva
Loja es un negocio rentable para sus accionistas y se constituira en un
aporte para el desarrollo de la ciudad.

2. La oferta de estos nuevos servicios diferenciados proporcionara ala
nueva empresa una favorable acogida por parte de los ciudadanos de la
ciudad y proporcionara ventajas sobre la competencia.

3. El lugar donde se ubicara el nuevo Campo Santo es el adecuado
acorde a la condicion de vida de los habitantes de la ciudad de Nueva
Loja.

4. El andlisis financiero medira los resultados en funcion de la rentabilidad

de la empresa.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO.

2.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD.

“El estudio de factibilidad se realiza para determinar:

* Si el negocio que se propone sera bueno o malo, y en cuéles
condiciones se debe desarrollar para que sea exitoso.
* Si el negocio propuesto contribuye con la conservacion, proteccion o

restauracion de los recursos naturales y el ambiente”°.

“El estudio de factibilidad debe conducir a:

* ldentificacion plena del proyecto a través de los estudios de mercado,
tamanfo, localizacion y tecnologia apropiada.

 Disefilo del modelo administrativo adecuado para cada etapa del
proyecto.

* Estimacion del nivel de las inversiones necesarias y su cronologia, lo
mismo que los costos de operacién y el calculo de los ingresos.

* Identificacion plena de fuentes de financiacion y la regulacion de
compromisos de participacion en el proyecto.

* Sometimiento del proyecto si es necesario a las respectivas autoridades
de planeacion.

» Aplicacion de criterios de evaluacion tanto financiera como econdémica,
social y ambiental, que permita allegar argumentos para la decision de

realizacién del proyecto” ’.

® PROARCA/CAPAS Manual para determinar la factibilidad econémica de proyectos para elaborar
estudios de factibilidad. Rafael Luna. Damaris Chavez. Guatemala, marzo 2001. Documento
disponible en Internet: www.irgltd.com/FactabilidadProyectosEcoturisticos-Guatemala.pdf -
Acceso: Octubre 15 2007.



31

En efecto, del estudio de factibilidad se puede esperar, o abandonar el
proyecto por no encontrarlo suficientemente viable o conveniente; o
mejorarlo, elaborando un disefio definitivo, teniendo en cuenta las
sugerencias y modificaciones que surgiran de los analistas representantes
de las alternas fuentes de financiacion, o de funcionarios estatales de
planeacion en los diferentes niveles, nacional, sectorial, regional, local o

empresarial.

“En consecuencia, los objetivos de cualquier estudio de factibilidad se

pueden resumir en los siguientes términos:

* Verificacibn de la existencia de un mercado potencial o de una
necesidad no satisfecha.

 Demostracién de la viabilidad técnica y la disponibilidad de los recursos
humanos, materiales, administrativos y financieros.

» Corroboracion de las ventajas desde el punto de vista financiero,
econdémico y social de asignar recursos hacia la produccion de un bien

o la prestacién de un servicio” ®.

“Para determinar la factibilidad de proyectos de inversién se debe realizar al

menos los siguientes estudios:

Estudio de Mercado.

Estudio Técnico.

Estudio Organizacional y Legal.

Estudio y Evaluacion Financiera”®.

”MIRANDA MIRANDA, Juan José, Gestion de Proyectos — Identificacién, Formulacién, Evaluacion
— MM Editores, Tercera Edicion Capitulo Uno.

8 KOTLER, Philip. Direccién de Mercadotecnia. Prentice Hall. 2001.

9 MIRANDA MIRANDA, Juan José, Gestion de Proyectos — Identificacién, Formulacién, Evaluacion
— MM Editores, Tercera Edicion Capitulo Uno.
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2.2 ESTUDIO DE MERCADO.

“El estudio de mercado sirve para tener una nocioén clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el servicio que se piensa vender,
dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué
precio estan dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado
va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio
corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dira igualmente qué
tipo de clientes son los interesados en nuestros servicios, lo cual servira
para orientar la produccion del negocio. Finalmente, el estudio de mercado
nos dara la informacion acerca del precio apropiado para colocar nuestro
bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio

por alguna razén justificada.

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propdsito
de inversion, ayuda a conocer el tamafo indicado del negocio por instalar,
con las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores,

consecuentes del crecimiento esperado de la empresa”’.

“El estudio de mercado permite estudiar algunas variables sociales y
econdmicas, que condicionan el proyecto aun siendo aparentemente ajenas
a este. Entre ellas se puede mencionar: el precio de los servicios
competitivos, el precio de los servicios complementarios, entre otros. En
consecuencia, se trata de la recopilacién y analisis de antecedentes que
permita determinar la conveniencia o no de ofrecer un servicio para atender
una necesidad” (MIRANDA MIRANDA, 1998)

“Finalmente, el estudio de mercado debe presentar y analizar los siguientes

elementos:

10 Secretaria de Economia/emprendedores Documento Disponible en Internet: http://emprendedor.

unitec.edu/pnegocios/Estudio%?20tecnico.htm, Acceso: Octubre 20 2007.



2.2.1

33

Identificacion del Servicio.
Segmentacion del Mercado.
Investigacion del Estudio de Mercado.
La Demanda.

La Oferta.

Los Precios.

La Comercializacion"*.

IDENTIFICACION DEL BIEN O SERVICIO.

Cuando nos referimos al servicio lo hacemos pensando no en lo que se

piensa ofrecer o sustituir para ofertar a un cliente, pues estariamos cayendo

en un concepto erroneo y antiguo, lo hacemos ubicandonos en las

necesidades de nuestros clientes; es por eso que lo consideramos como

todo aquello que pueda satisfacer un deseo o una necesidad.

“En consecuencia, un servicio lo podemos identificar respondiendo interrogantes

en torno a:

Usos: Se trata de responder a las preguntas: ¢Para qué se usa?,
¢, Como se usa? y ¢Cuales son sus principales aplicaciones?

Usuarios: Se busca establecer la distribucion espacial de los
consumidores finales, lo mismo que su tipologia: habitos de consumo,
ritual de compra, ocupacién, niveles de ingreso, sexo, edad, nivel de
escolaridad, profesion, ocupacién, estado civil, estrato, credo

religioso, entretenimientos, deportes, actividades comunitarias, etc.

" MIRANDA MIRANDA, Juan José, Gestion de Proyectos - Identificacion, Formulacion,
Evaluacion — MM Editores, Tercera Edicion Capitulo Cuatro El Mercado.
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También se puede observar sus intereses y opiniones de alguna actitud con

respecto al servicio como: cultura, valores, costumbres, modas, motivos de

compra, estilo de vida, etc.

Servicio: Identificacion plena de todos y cada uno de los servicios
principales.
Sustitutos: Se debe indicar la existencia y caracteristicas de otros
servicios que pueden competir en su uso.
Complementarios: Si el uso del servicio est4d condicionado a la
disponibilidad de otros servicios, es preciso destacar la relacién que
existe entre ellos para ser incluidos en el analisis.
Bienes de Capital, Intermedios y Finales:  El estudio de mercado de un
servicio depende en gran medida de su condiciéon de bien de
consumo, intermedio o de capital.
0 Los bienes de consumo final se presentan directamente al usuario
sin sufrir ninguna transformacioén, pueden ser de consumo inmediato
o durables.
o0 Los bienes intermedios son los que se destinan para ser empleados
en la produccion de otros bienes o servicios.
0 Los bienes llamados de capital o de inversion, aparecen también
como intermediarios distantes en la produccién de otros bienes o

servicios.

Fuentes de abastecimiento de insumos: Se precisa conocer la
capacidad de suministro, su grado de aprovechamiento o de pérdida,
su forma de transporte, las regiones de origen, los planes de
expansion, los precios, los niveles de comercializacion, etc. de
cada uno de los insumos que participan en la prestacion del

servicio.

Sistemas de distribucion: El andlisis de los mecanismos de
distribuciéon dara luces sobre ciertas especificaciones de los servicios

y las preferencias de los consumidores.
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 Precios y costos: Se debe investigar los precios y costos actuales,
con el fin de estimar en principio los margenes de
comercializacion y de utilidades; lo mismo que los precios de los
servicios competitivos o sustitutos.

* Condiciones de Politica Economica: Es importante indagar sobre
las disposiciones legales y econdémicas que afectan la prestaciéon del
servicio en cuestién: la existencia de impuestos o subsidios, tarifas
especiales, cuotas y cupos de importaciéon, disponibilidad de crédito,

incentivos fiscales, normas sanitarias y de seguridad, etc” *%.

2.2.2. SEGMENTACION DEL MERCADO.

“La segmentacion del mercado permite organizar y clasificar la demanda, de
acuerdo a ciertos y determinados atributos; en efecto, este proceso conduce

a conocer, entre otros aspectos:

» El nimero actual de demandantes.

* El nimero potencial estimado de compradores del bien o servicio.

e Los lugares donde suelen hacer las compras los consumidores (zonas
urbanas, zonas rurales, grandes supermercados, pequefios expendios,
tiendas virtuales, si el bien o servicio entrega a nivel domiciliario).

* La ubicacién geografica de los productores y distribuidores.

La segmentacion del mercado se analiza desde los siguientes aspectos:

» Geograficas: Indican el lugar donde reside el consumidor o usuario,
como la nacién, regioén, provincia, habitat, etc. Son criterios objetivos
para clasificar o dividir mercados.

 Demogréficas: Atributos objetivos del consumidor, como el sexo,

edad, estado civil, tamafio de la familia y posicion ocupada en ella.

12HERNANDEZ SAMPERI, Roberto y otros. Metodologialdénvestigacion. Tercera edicion. Editorial
Mcgraw-Hill Interamericana. México 2002, Pag. 89
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Sirven como criterios para clasificarlo y explicar su comportamiento de
compra y consumo.

e Socogréficas: Variables internas y subjetivas del consumidor.
Incluyen dos tipos de variables: la personalidad y los estilos de vida.
Pueden utilizarse para explicar el comportamiento del consumidor y

como criterio de segmentacion” 3.

2.2.3. INVESTIGACION DEL ESTUDIO DE MERCADO.

“La metodologia del estudio de mercado debe analizar los siguientes
aspectos:

e Disefio de la muestra.

e Tamafio de la muestra.

e Elaboracion y validacion del cuestionario.

e Trabajos de campo.

e Trabajos finales.

2.2.3.1. Disefo de la Muestra.

Lo primero que se debe hacer es seleccionar el universo del cual se
determinara la muestra. El segundo paso consiste en seleccionar el método
mas conveniente para obtener la muestra. Por Gltimo se obtendra el tamafio

de la muestra de acuerdo al presupuesto asignado, para ello se debera

asignar un porcentaje de error como un nivel de confianza” 4.

“Si se decide realizar la investigaciéon de mercados utilizando una encuesta,
se debe definir la muestra. ({Coémo? Se tendra en cuenta no a todos los
hogares, sino a una muestra relativamente pequefia de los mismos; lo que

se hace, pues, es sustituir el universo que se quiere estudiar por una

3 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Cuatro El Mercado.

4 MALHOTRA, NARRES K. Investigacion de Mercados urfaué practico. Segunda edicién. Madrid,
Ed. Pearson Educacion,1997.
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muestra que lo represente. Si la muestra esta bien elegida y es
suficientemente amplia, ésta sera representativa” (MALHOTRA NARRES,
1997).

2.2.3.2. Tamaiio de la Muestra.

“La muestra es el niumero de elementos, elegidos o no al azar, que hay que
tomar de un universo para que los resultados puedan extrapolarse al mismo,
y con la condicion de gue sean representativos de la poblacion. El tamafio
de la muestra depende de tres aspectos:

* Del error permitido.
» Del nivel de confianza con el que se desea el error.

* Del caracter finito o infinito de la poblacion.

Una muestra debe ser representativa si va a ser usada para estimar las
caracteristicas de la poblacién. Los métodos para seleccionar una muestra
representativa son numerosos, dependiendo del tiempo, dinero y habilidad
disponibles para tomar una muestra y la naturaleza de los elementos

individuales de la poblacion.

Los elementos de una muestra pueden ser seleccionados de las siguientes

maneras.

* Muestreo de juicio: Una muestra es llamada muestra de juicio cuando
sus elementos son seleccionados mediante juicio personal. Las
principales ventajas de una muestra de juicio son la facilidad de

obtenerla y que el costo usualmente es bajo.

* Muestreo aleatorio: Una muestra se dice que es extraida al azar cuando
la manera de seleccion es tal, que cada elemento de la poblacion tiene
igual oportunidad de ser seleccionado. Una muestra aleatoria es también

llamada una muestra probabilistica son generalmente preferidas por los
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estadisticos porque la seleccion de las muestras es objetiva y el error
muestral puede ser medido en términos de probabilidad bajo la curva

normal.

* Muestra aleatoria simple: Una muestra aleatoria simple es seleccionada
de tal manera que cada muestra posible del mismo tamafio tiene igual

probabilidad de ser seleccionada de la poblacion.

* Muestreo estratificado: Para obtener una muestra aleatoria estratificada,
primero se divide la poblacion en grupos, llamados estratos, que son mas
homogéneos que la poblacién como un todo. Los elementos de la muestra
son entonces seleccionados al azar o por un método sistematico de cada
estrato. Las estimaciones de la poblacion, basadas en la muestra
estratificada, usualmente tienen mayor precision (0 menor error muestral)

gue si la poblacion entera muestreada mediante muestreo aleatorio simple”
15

“Las formulas generales que permiten determinar el tamafio de la muestra son las

siguientes:

Para poblaciones infinitas __ (mas de 100.000 habitantes):

Férmula Finita.- En el caso de que si se conozca el tamafio de la poblacion

entonces se aplica la siguiente formula.

__ Z’pgN
n=
Ne” + z°pq

15“E| Muestreo Estadistico y su aplicacion en lavagtid Auditora”.Internet:www.monografi-
as.com/trabajos11/tebas/tebas.shtml. Acceso: 28@rP007.
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De donde:

n = tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza.

95% —» 1.95%/2=0.4750 —» Z=1.96
p = Probabilidad de ocurrencia 0.5

g = Probabilidad de no ocurrencia 1 -0.5=0.5
E = Margen de error 0,05
N = Universo o Poblacién”*®.

2.2.3.3. Elaboracion y Validacion del Cuestionario.

El cuestionario no so6lo debe permitir una correcta realizacién de la informacion
buscada, sino que también tiene que ser disefiado de tal forma que facilite al

maximo las posibilidades de un tratamiento cuantitativo de los datos recogidos.

“Un buen cuestionario debe tener las siguientes propiedades:

e Claridad del Ilenguaje: Hay que procurar términos que sean
suficientemente claros, lo que evitara errores de interpretacion.

* Respuestas faciles: Para evitar incorrecciones como consecuencia de la
fatiga, hay que elaborar preguntas cuyas respuestas no supongan gran
esfuerzo mental.

* No influenciar en la respuesta: Hay que dejar entera libertad a la hora de

elegir la respuesta, sin influir de ninguna forma al entrevistado.

Dentro del cuestionario, se pueden realizar diferentes tipos de preguntas, abiertas
y cerradas. Abiertas, son aquellas en que el entrevistador puede dar liboremente su
respuesta. Por el contrario, en las cerradas el entrevistador debe elegir una o

varias.

6 CERON EVE, Folletos de Investigacion de MercadaktdEal Labor S.A, Lima — Per(, 1984, Pags. 34-
40
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2.2.3.4. Trabajos de Campo.

Los trabajos de campo estan dentro de la fase en la que se realizan las

entrevistas. Es muy recomendable hacer, antes de los trabajos de campo

propiamente dichos, una encuesta piloto que sirve para probar tanto el material de

trabajo (cuestionarios, direcciones, instrucciones...) como la organizacion general

y el grado de aptitud y de entrenamiento de los agentes entrevistadores.

Trabajos finales: Dentro de los trabajos finales se deben realizar los siguientes:

2.2.4.

Recepcion y depuracion de cuestionarios: Una vez que los
cuestionarios son realizados, se supervisan uno a uno en la fase
denominada depuracién, que tiene como misibn asegurarse del
comportamiento y la conducta que mantuvo el entrevistador, asi como la
del entrevistado y comprobar que ambas han sido correctas.

Codificacion y tabulacion: El proceso de tabulacion consiste
esencialmente en el recuento de los datos contenidos en los cuestionarios.
Informe final: Es la presentacién de los resultados en tablas y mapas
graficos que expliquen las relaciones existentes entre las diversas variables

analizadas™’.

LA DEMANDA.

7 Tramites y Legalizacion. Secretaria para la Eddecagila Cultura Internet.

www.seduca.gov.co/portal/educacion/servicios/tragiitescargas/legalizacion/anexol.doc. Acceso: 30
Octubre 2007.
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Se entiende por demanda la cantidad de servicios que el mercado requiere o
solicita para buscar la satisfacciéon de una necesidad especifica a un precio

determinado.

“La demanda es el proceso mediante el cual se logran determinar las
condiciones que afectan el consumo de un bien o servicio. Este estudio cubre
no solamente la demanda actual, sino también los prondsticos de consumo
que se puedan estimar, con base a los datos del pasado y de otros
elementos cualitativos que puedan aportar nuevas luces al respecto. En
cualquier circunstancia se requiere informacién sobre una gama amplia de
variables que se supone afectan el comportamiento de la demanda.” (MIRANDA
MIRANDA, 1998)

Cuando se trata de proyectos privados (generadores de ingresos) el objetivo
del estudio de demanda esta encaminado a estudiar su comportamiento actual y
futuro, en una area de influencia determinaday en ciertos niveles de precios,

consultando naturalmente, la capacidad de pago de los consumidores.

“Entre algunas variables se tiene a las siguientes:

» Area de mercado.

« Comportamiento historico.

2.2.4.1. Area del Mercado:

Se trata de enunciar y explicar las caracteristicas generales que definen y
limitan el mercado que serd atendido mediante los bienes y servicios a
ofrecer. Esto supone la determinacién de la zona geogréafica en donde se
ubican los potenciales demandantes que poseen el deseo o la necesidad, la
capacidad de pago y la decision de adquirirlo. Derivado de loa anterior se
puede elaborar una primera estimacion del ndumero probable de
consumidores y apreciar las circunstancias que limitan, condicionan o

facilitan su consumo”.
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El &rea de mercado hace referencia a tres puntos principalmente:

e La Poblacién: su tamafio actual, su tasa de crecimiento, los procesos de
movilidad, su estructura (edad, sexo, costumbres, nivel de escolaridad,
profesion, ocupacion, estado civil, estrato, creencias religiosas, ubicacion
urbana o rural, etc.)

* Ingreso: nivel actual, tasa de crecimiento, clasificacion por estratos y su
distribucion.

* Zona de influencia: el andlisis del mercado deberd restringirse en lo
posible a una zona geogréfica determinada, para la cual se estudiaran las

caracteristicas de los consumidores.

2.24.2. Comportamiento Historico.

La evolucion histérica de la demanda se puede analizar a partir de datos
estadisticos de los bienes o servicios que se han puesto a disposicion de la

comunidad.

El objeto del andlisis histérico de la demanda es tener una idea aproximada
de su evolucion, con el fin de tener algun elemento de juicio serio para

pronosticar su comportamiento futuro con algun grado de certidumbre.

La informacion utilizada para conocer la evolucién de la demanda, se
obtendra de fuentes secundarias en primera instancia, datos de poblacion,
niveles de producciéon, importacion o exportaciones, evolucion de los

precios, etc.; y si lo amerita el estudio se apelara a la consulta directa del
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consumidor mediante la utilizacion de mecanismos de observacion y

encuestas”.

2.2.5. LA OFERTA.

“El estudio de oferta tiene por objeto identificar la forma como se han atendido y se

atenderan en un futuro, las demandas o necesidades de la comunidad.

No suele ser tarea facil estimar, con algun grado de certeza, la oferta en un proyecto
determinado, puesto que la informacion que interesa estd en manos de la
competencia, que por obvias razones no esta interesada en divulgarla, ya que en
algunas ocasiones se constituye en un arma poderosa para competir en el
mercado; sin embargo, a través de algunos mecanismos indirectos de
informacion global se podra llegar a tener una idea aproximada del comportamiento
de la oferta.

La oferta es también una variable que depende de otras, tales como: los costos y
disponibilidad de los insumos, las restricciones determinadas por el gobierno, los
desarrollos tecnoldgicos, los precios de los bienes sustitutos y complementarios, la

capacidad instalada de la competencia, etc.

Un buen punto de partida puede ser el observar el nimero de empresas que
concurren al mercado, con el fin de inferir, en primera instancia, el régimen del
mismo, esto es, observar si se trata de un solo proveedor (monopolio) o por lo
contrario, son varios (oligopolio) o muchos (competencia) los que atienden la

demanda” *°.

BNASSIR SAPAG Chain Y REINALDO SAPAG Chain 3er Edicidn. Preparacion y Evaluacion de
Proyectos.

9 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003
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“El estudio de la oferta considera los siguientes aspectos:
e Lista de Proveedores.
» Régimen de Mercado.

* Proyeccion de la Oferta.

2.25.1. Listado de Proveedores.

Se debe tratar de elaborar una lista lo mas completa posible con respecto a los
proveedores, indicando:

* Nombre de la empresa.

» Estructura de costos y precios.

» Participacion en el mercado.

» Sistemas de comercializacion.

» Sistema de ventas (crédito, contado) y canales de comercializacion.

* Localizacion.

2.2.5.2. Régimen de Mercado.

Se trata de establecer si la estructura del mercado corresponde a una situacion de

monopolio, de competencia o cualquier graduacion intermedia.

2.2.5.3. Proyeccion de la Oferta.

Para el analisis de la oferta se siguen las mismas pautas de manejo de la
informacion estadistica anotadas para la demanda, dado que se realiza
el estudio historico, actual y futuro con el propésito de verificar la
cantidad de bienes y servicios que se han ofrecido y se estan ofreciendo, y la

cantidad que se ofreceran, asi como las circunstancias de precio y calidad

Capitulo Cuatro El Mercado.
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en que se realiza dicha oferta. Esto supone la identificacién y seleccién
de fuentes secundarias y primarias adecuadas que le den confiabilidad al

estudio” %.

2.2.6. ANALISIS DE LOS PRECIOS.

En las organizaciones econdémicas basadas en el sistema de mercado, las pautas
seguidas en la fijacién de precios constituyen un aspecto esencial en el proceso de
produccién y comercializacién de servicios.

“Siempre que se suceda un cambio de los derechos de propiedad o siempre que
se suministre un servicio, habra un precio; en cada caso las empresas fijaran
precios para sus bienes teniendo en cuenta ciertas consideraciones en torno a los
costos, a la demanda y al mercado, y dentro del marco de lo politico como de las
conveniencias tanto de tipo econémico como social.

El estudio de precios tiene que ver con las distintas modalidades que toma el pago
de los servicios, sea a través de precios, tarifas o subsidios. El precio suele
aparecer con algunas restricciones, como resultante del juego entre la oferta y la
demanda; de ahi la importancia de medir la conducta de estas ante alteraciones en

el comportamiento del nivel de los precios™.

“Dependiendo de la clase de producto o servicio y teniendo en cuenta la estructura
de mercado, se pueden identificar algunas modalidades empleadas para la fijacién
de los precios:

» Fijacion de precios con base en la competencia.

* Los precios fijados por el mercado.

» Los precios determinados por la estructura de costos de la empresa.

20 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyecto€uarta Edicién. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Cuatro El Mercado.

21 PORTER Michael E. “Estrategia competitiva”, Editorial Continental, México, 1998.
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2.2.6.1. Los Precios determinados por la estructura de costade la empresa.

El pago de los factores de produccion, tierra, trabajo, capital y capacidad empresarial
es un punto cierto para estimar el precio de los bienes o servicios; queda claro que
si la contabilizacion de los costos es el criterio basico de decision para identificar
precios, es preciso tener en cuenta los costos explicitos como los costos de
oportunidad involucrados tanto en la instalacion como en los distintos niveles de

operacion del proyecto.

2.2.6.2. Los Precios fijados por el mercado.

A diferencia de los precios fijados con base a los costos, este método toma en
consideracion la intensidad de la demanda, de modo tal que si la demanda es alta
se fija un precio alto, y cuando ésta se manifiesta débil los precios tenderan a niveles

bajos.

2.2.6.3. Fijacion de Precios con base en la compeatia.

Dado la dificultad de conocer las reacciones de compradores y competidores, ante
cambios en los precios, los empresarios suelen aplicar un promedio de los precios de

los competidores, utilizando los criterios entre precio - costo y precio — mercado” %,

2.2.7.LA COMERCIALIZACION.

El estudio de comercializacion sefiala las formas especificas de procesos intermedios
gue han sido previstos para que el producto o servicio llegue al usuario final.

Este proceso incluye: las formas de almacenamiento, los sistemas de transporte
empleados, la presentacién del producto o servicio, el crédito a los consumidores,

la asistencia técnica a los usuarios, los mecanismos de promocion y publicidad.

22 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Cuatro El Mercado.
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“Dentro de la comercializacion también se debe analizar las siguientes variables:
» Seleccion de canales de comercializacion.
* Promocién y publicidad.

* Promocién y Ventas.

2.2.7.1. Seleccidon de Canales de Comercializacion.

Cuando se trabaja a nivel de estudio de factibilidad o de disefio definitivo,
resulta 0til por las repercusiones que tiene principalmente en los presupuestos
financieros, elaborar, asi sea en forma provisional, mapas de los posibles canales de
comercializacién, calculando los valores agregados y preseleccionando los agentes
en cada una de las etapas.

En punto de partida para lograr un disefilo adecuado de canales de
comercializacion es la identificacion de los "segmentos” de poblacion a los cuales

se quiere llegar, vale decir la clientela potencial del proyecto.

2.2.7.2. Publicidad.

Es una eficaz herramienta para estimular la demanda y captar nuevos consumidores,
es cualquier forma pagada de presentacion no personal y de promocion de ideas,
bienes o0 servicios por un patrocinador identificado. Existen dos categorias
fundamentales de publicidad: la del servicio y la institucional o de imagen. La
publicidad del servicio se propone informar o influir en el mercado a favor del servicio
gue se anuncia. La publicidad institucional puede consistir en el patrocinio de
actividades socialmente rentables, como los deportes, la cultura, etc. La publicidad
transmite un mensaje que suele ser, por lo general, concreto a algun mercado amplio.
No se debe olvidar que un mensaje demasiado ramplén o excesivamente elevado

corre el riesgo de no ser comprendido por el pablico.
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2.2.7.3. Promocion y Ventas.

Es el complemento de la publicidad y de la venta personal. La promocion se
orienta normalmente a los grupos de consumidores, por otra parte mientras
la publicidad se centra en un gran numero de personas la promocion se
centra en un numero de personas reducido y muy concreto, como los
vendedores, intermediarios, minoristas y otros segmentos similares. Son
incentivos a corto plazo para estimular la compra o la venta de un producto

0 servicio.

La promocion de ventas esta especialmente indicada para los servicios
cuyas principales caracteristicas se pueden apreciar mejor en el punto de

venta y para los articulos de un acentuado caracter genérico”®,

2.3. ESTUDIO TECNICO.

2.3.1. GENERALIDADES DEL ESTUDIO TECNICO.

“Uno de los aspectos que mayor atencién requiere por parte de los
analistas, es el estudio técnico que supone: la determinacion del tamafo
mas conveniente, la identificacion de la localizacién final apropiada v,
obviamente, la seleccion del modelo tecnoldgico y administrativo idoneo que
sean consecuentes con el comportamiento del mercado y las restricciones

de orden financiero.

Todo el andamiaje financiero del proyecto, que corresponde a la estimacion
de las inversiones, los costos e ingresos ademas de la identificacion de las
fuentes estd montado en gran parte en el resultado de los estudios técnicos.

23 MIRANDA MIRANDA, Juan José(estion de Proyecto€uarta Edicién. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Cuatro El Mercado.
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Por un lado, la seleccion del tamafio 6ptimo es basica para la determinacion
de las inversiones y los costos de operacion, teniendo en cuenta las

estimaciones futuras del mercado.

Por otro lado, la ubicacion final del proyecto es un factor que tiene notables
repercusiones principalmente sobre los costos de operacién, y es preciso
elegir entre varias alternativas, teniendo en cuenta los costos de transporte
de insumos y productos, la disponibilidad de insumos materiales y humanos,

vias y medios de comunicacion adecuados, normas legales favorables, etc.”
24

“Este capitulo hace referencia al estudio de los siguientes aspectos:

» Eltamafio adecuado del proyecto.
* Su localizacion.
» Laingenieria y obras complementarias.

» Cronograma de realizacion.

2.3.2. TAMANO DEL PROYECTO.

El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un

bien o de la prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto.

Dentro del mismo se analizara:

e Capacidad del proyecto.

» Factores condicionantes del tamafo del proyecto.

2.3.2.1. Capacidad del Proyecto.

24 WEIERS, Rodrigo. Investigacion de Mercados, Méxiad-, Editorial Prentice Hall, 1997, Pag. 45
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Desde un principio es importante definir la unidad de medida del tamafio del
proyecto; la forma mas utilizada es establecer la cantidad de produccion o de
prestacion del servicio por unidad de tiempo; si se trata, por ejemplo, de una
fabrica de telas seria, entonces, el numero de metros producidos en un mes o

un afo.

Por otro lado es util aclarar ciertos términos con respecto a la capacidad del
proyecto, se puede distinguir tres situaciones:
» Capacidad disefiada : corresponde al maximo nivel posible de produccion o de
prestacion del servicio.
» Capacidad instalada : corresponde a la capacidad maxima disponible
permanentemente.
» Capacidad utllizada : es la fraccion de capacidad instalada que se esta

empleando.

En la medida en que se pueda penetrar al mercado y se mejore la eficiencia
empresarial, se ird incrementando la capacidad utilizada hasta llegar al tope dado por

la capacidad instalada.

2.3.2.2. Factores condicionantes del tamafio del Proyecto:

Al definir la magnitud del proyecto es preciso tomar en cuenta algunas
consideraciones en torno a:

e« Tamafo y mercado.

e Tamafo, costos y aspectos técnicos.

» Disponibilidad de insumos y servicios publicos.

 Tamafo y localizacién.

* Tamafo y financiamiento.

. Tamafo y mercado: La estimacion del tamafio mas apropiado se lo puede

obtener del comportamiento de la demanda en su relacién con el ingreso, con
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los precios, con los cambios en la distribucion geogréafica del mercado, con
la movilidad, distribuciébn geografica y la estratificacion de la poblacion v,

obviamente, con respecto a los costos unitarios propios del proyecto.

. Tamano, costos y aspectos técnicos: Los costos de un proyecto estan
estrechamente ligados a la definicion del tamafio. Si la capacidad de
produccion se incrementa, los costos fijos unitarios decrecen y por lo tanto
los costos unitarios totales, ademas se pueden manifestar economias de
escala que mejoran la relacion tamafio — costo.

. Disponibilidad de insumos y servicios publicos: La produccion de cualquier
bien o la prestacion de cualquier servicio requieren de la disponibilidad de
cierta cantidad y calidad de insumos que se reciben a determinados precios.
Por otro lado, la disponibilidad y calidad de los servicios publicos de agua,
alcantarillado, energia, teléfono, etc. debe ser juiciosamente ponderada al definir
el tamano del proyecto.

. Tamafo y localizacion: La distribucion espacial del mercado de productos e
insumos, ademas de la importancia de los costos de distribuciéon, hacen
gue la determinacion del tamafio esté relacionada en forma significativa a

la ubicacion final del proyecto.

. Tamano y financiamiento: Cuando la capacidad financiera esta por debajo del
tamafio minimo posible, el proyecto no ofrece ninguna viabilidad y debe ser
rechazado o, por lo menos, replanteado. Pero si los recursos financieros
permiten seleccionar entre varios tamafnos alternos, se precisa escoger aquella
escala que garantice costos minimos, obviamente teniendo en cuenta las

restricciones del mercado” %°.

2.3.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO

25 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de Proyecto€uarta Edicién. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Quinto Consideraciones Tecnoldgicas ‘st écnico”.
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“El estudio de localizacién se orienta a analizar las diferentes variables que
determinan el lugar donde finalmente se ubicara el proyecto, buscando en

todo caso una mayor utilidad o una minimizacion de costos.

El estudio de localizacion comprende niveles progresivos de aproximacion,
que van desde una integracibn al medio nacional o regional
(macrolocalizaciéon), hasta identificar una zona urbana o rural

(microlocalizacion), para finalmente determinar un sitio preciso.

El objetivo que persigue la localizacion de un proyecto es lograr una
posicion de competencia basada en menores costos de transporte y en la
rapidez del servicio. Esta parte es fundamental y de consecuencias a largo
plazo, ya que una vez situada la empresa, no es cosa simple cambiar de

domicilio” *°, este proceso lo podemos ver en la figura N° 1.

FIGURA N°1

PROCESO DE LOCALIZACION
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Fuente: Miranda, Juan José. Gestién de Proyectos. “Estudio Técnico”.

26 MIRANDA MIRANDA, Juan José@Gestion de Proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Quinto Consideraciones Tecnoldgicas ‘st écnico”.
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2.3.3.1. Factores Determinantes de la Localizacion.

“Si bien es cierto que la localizacion consiste en la ubicacion del proyecto,

existen factores que al final pueden influir en la decision final, asi tenemos:

La politica tributaria del gobierno.

* La existencia de vias de comunicacion (terrestre, aérea o maritima).

e La existencia de infraestructura urbana (agua, desague, luz vy
teléfono).

e La existencia de mercados insatisfechos y potenciales.

» Disposiciones municipales.

* Mano de obra disponible.

n 27

* Costo del transporte

“En la localizacion de proyectos, dependiendo su naturaleza, se consideran

dos aspectos:

* Localizacién a nivel macro.

* Localizacién a nivel micro.

2.3.3.2. Macrolocalizacion.

Es comparar alternativas entre las zonas del pais y seleccionar la que
ofrece mayores ventajas para el proyecto. Los factores mas importantes a

considerar para la localizaciéon a nivel macro son:

* Disponibilidad y Costos de los Insumos.- Considerando la cantidad
de productos para satisfacer la demanda, se debe analizar las

disponibilidades y costos de la materia prima en diferentes zonas.

27 ANDER-EGG, Ezequiel y AGUILAR Maria José. Como Eadr un Proyecto. Guia para Disefiar
Proyectos Sociales y Culturales. Editorial Lumemftdnitas. 13.2 Edicion. Buenos Aires. 1996
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* Recurso humano.- Existen industrias, cuya localizacién se determina
sobre la base de la mano de obra, esto es cuando se utilizan un gran
porcentaje de esta y el costo es muy bajo.

» Politicas de Descentralizacion.- Se hacen con el objeto de
descongestionar ciertas zonas y aprovechar recursos de materia

prima que ofrecen el lugar geogréafico”?.

2.3.3.3. Microlocalizacion.

En la localizacion a nivel micro se estudian aspectos mas particulares a los

terrenos ya utilizados. Entre los factores a considerar estan:

“Dentro de la localizaciéon debemos analizar los siguientes aspectos:

* Proximidad y disponibilidad del mercado

* Proximidad y disponibilidad de materias primas
* Medios de transporte

» Disponibilidad de servicios publicos

» Disponibilidad de mano de obra

2.3.3.3.1. Proximidad y disponibilidad del mercado.

El mercado, o sea la localizacion de los potenciales compradores o usuarios, es
un factor de importancia y de interés decisorio que debe ser considerado de manera

especial en la localizacion de la planta.

2.3.3.3.2. Proximidad y disponibilidad de matenmsnas.

28 ANDER-EGG, Ezequiel y AGUILAR Maria José. Como Eadr un Proyecto. Guia para Disefiar
Proyectos Sociales y Culturales. Editorial Lumemftdunitas. 13.2 Edicion. Buenos Aires. 1996
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De acuerdo a las caracteristicas de los productos que se vayan a manufacturar,
localizar la planta cerca de la materias primas o en las vecindades del area de
mercado de los productos terminados, es una decision estratégica bien
importante.

La influencia de la proximidad de la materia prima en la localizacion de la planta, se

puede resumir:

1. Cuando una materia prima es utilizada en el proceso sin pérdida de peso, la
planta se localizar4 necesariamente en cercanias de la fuente.

2. En caso en que la materia prima pierda peso en el proceso, se puede
localizar en sitios no lejanos a la fuente.

3. Cuando no hay limitacion para la consecucion de las materias primas en
forma adecuada y economica, es conveniente localizar la planta cerca a

la zona de mercado.

2.3.3.3.3. Medios de transporte.

“En los estudios econdmicos de operacion, el costo de transporte de materias
primas, suministros, productos terminados y de personal, se convierten a menudo
en un factor decisivo tanto para la seleccion del sitio como para determinar la
capacidad de la planta. Las facilidades de transporte y sus tarifas constituyen un
factor de alta importancia en la localizacion de plantas.

2.3.3.3.4. Disponibilidad y servicios publicos.

La industria se desarrolla principalmente en aquellas zonas donde se cuenta
con suficiente abastecimiento de energia y agua potable. Ninguna planta industrial
podria operar sin energia en cualquiera de sus usos; como fuente de poder, de
enfriamiento, asi como el agua a manera de prevencion contra incendios, como
insumo insustituible en el aseo, o como insumo basico en las diferentes etapas del

proceso.

2.3.3.3.5. Disponibilidad de mano de obra.
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A pesar de que las politicas de implantacion de salarios minimos tratan de
generalizarse en los paises de la region, es preciso tener en cuenta el clima
laboral y la disponibilidad de cierta calificacion en la mano de obra.

Es bien importante garantizar una mano de obra estable y calificada para

todos los niveles operativos de la empresa” 29,

2.3.3.4. Ingenieria del Proyecto.

“El estudio de ingenieria estd orientado a buscar una funcidon de produccion
que optimice la utilizacion de los recursos disponibles en la elaboracion de

un bien o en la prestacion de un servicio.
2.3.3.4.1. Cadena de Valor.

“Al construir una cadena de valor con las actividades de la empresa se
puede examinar las conexiones que hay entre las actividades internas
desarrolladas por la empresa y las cadenas de valor de clientes, canales de
distribucién, y proveedores ademas se puede identificar aquellas actividades
claves para el negocio, que generan satisfaccion en los clientes (internos y

externos) y permiten ser competitivos en el mercado.” (CADENA, 2007)
2.3.3.4.2. Descripcion técnica del producto o sgovi

Se trata de describir en forma inequivoca el producto o productos o servicios objeto
del proyecto, indicando entre otras: su nombre técnico, su nombre comercial, su
composicion, la forma de presentacion (botella, caja, etc.), la unidad de medida
(metro cuadrado, Kg., galon, etc.), forma de almacenamiento y transporte, su vida
atil estimada, y todas las caracteristicas que permita reconocerlo y diferenciarlo.

29 MIRANDA MIRANDA, Juan José@Gestion de Proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003
Capitulo Quinto Consideraciones Tecnoldgicas ‘st écnico”.
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2.3.3.4.3. Identificacidon y seleccion de procesos.

Existen multiples alternativas técnicas para la produccion de un bien o la prestacion
de un servicio, por lo tanto se precisa que los analistas en una primera aproximacion
estudien, conozcan y distingan las diferentes opciones tecnoldgicas que permitan
seleccionar la mas apropiada, dada las restricciones de todo orden propias de
cada proyecto especifico.

También se debe indicar los productos principales, los intermedios, los
subproductos, indicando sus principales caracteristicas de peso, tamafio, unidad
de medida y niveles de produccion y, ademas se debera indicar el tipo de
desechos (sélidos, liquidos, gaseosos) y la forma de disposicidn final, transporte
y eliminacion.

2.3.3.4.4. Listado de equipos.

Conociendo plenamente el proceso se puede hacer un listado detallado de todos y

cada una de las maquinas y muebles necesarios para la operacion.

2.3.3.4.5. Descripcion de los insumos.

Lo mismo que con los productos se debe hacer una descripcion detallada de
los insumos principales y secundarios y por otro lado es preciso detallar el
personal que se empleara, su nivel de entrenamiento y calificacion vy, el

requerimiento de técnicos y profesionales.

2.3.3.4.6. Distribucion espacial.

La distribucion en el terreno de las distintas unidades de operacion, movilizacion y
administracion, debe corresponder a criterios técnicos, econémicos, y de bienestar
gue al mismo tiempo que contribuyan a la eficiencia en la produccién, determinan
condiciones favorables a la convivencia en comunidad.

Los arquitectos deben disefiar las edificaciones industriales y administrativas, con las

obras civiles complementarias tales como: bodegas, vias de acceso, caminos
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peatonales, cerramientos, estaciones de energia, tanques de agua y combustibles,
parqueaderos, zonas de recreacion y de reserva, acometidas de servicios,
campamentos durante el periodo de ejecucion, etc. en armonia con la naturaleza, el

paisaje y las reservas ecoldgicas.

2.3.3.4.7. Distribucién interna.

Cada uno de los muebles, maquinarias y equipos que participa en el proceso de
transformacion o de prestacion de servicio debe estar dispuesto en forma tal que
garantice mejores condiciones de trabajo y seguridad, una adecuada utilizacién del
espacio disponible, una mejor movilizacién de los insumos, ademas de una mayor
eficacia en la operacion que redundara, obviamente, en menores costos de

produccion”o,

2.4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL.

“En el estudio organizacional se define el marco formal, el sistema de
comunicacion y los niveles de responsabilidad y autoridad de Ia
organizacion, necesaria para la puesta en marcha y ejecucion del proyecto.

Incluye requerimiento del personal, organigramas, descripcién de cargos y

funciones”31.

“Dentro de un estudio organizacional se debe analizar los siguientes aspectos:

» Organizacion de la Empresa.

» Disefio Organizacional.

30 CADENA, Jaime. Material Educativo, dictado de ctade Gerencia Procesos, Ecuador, 2007

31 CHIAVENATO, Idalberto. (2001. Administracion, proceso administrativo. (3 @ ED.) México:
McGraw - Hill Interamericana de México, S.A.
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* Organizacion Legal de la Empresa” 32,

2.4.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.

Es aquel estudio que se refiere a los aspectos propios de la actividad
ejecutiva de su administracion, en este estudio se agrupa y organiza las
diferentes actividades a desarrollar para garantizar el logro de los objetivos

y metas propuestas para el proyecto.

De esta manera, puede realizarse el esfuerzo coordinado que lleve a la
obtencién de objetivos, definiendo las relaciones y aspectos mas o menos

estables de la organizacion.

“Para la organizacion de la empresa debe tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Definir los valores y principios que se relacionen mas con la organizacion.

» Identificacion plena de cada una de las actividades o tareas que se dan a
propésito del proyecto (prestar un servicio o producir un bien).

* Agrupar tareas que se orienten a cumpliruna funcion especifica
dentro del proyecto (recursos humanos, procedimientos administrativos,
mercado, entre otros).

» Determinar los requerimientos de personal para el ejercicio de cada funcién.

» Convertir las funciones en unidades administrativas tangibles, y establecer la
relacion de dependencia, responsabilidad, complementariedad y comunicacion
entre estas.

» Establecer los Objetivos los cuales se dirige la actividad de la empresa, los
mismos que deberan ser reales, medibles y cuantificables.

» Establecer la Mision Organizacional, se identificara plenamente la tarea basica

a la que se dedicara la empresa, la misma que sera redactada en términos

32 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de proyecto€uarta Edicion..Colombia, MM Editores, 2003.
Capitulo Seis La Organizacion.
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optimistas, alentadores y altamente motivadores de modo que pueda ser
capaz de englobar claramente los objetivos particulares que se consiguen.

* Redaccion de la Vision., Se estableceran los principales retos a cumplir dentro
por la empresa para los proximos 3 afios, luego de los cuales se podra
comprobar mediante las acciones y decisiones tomadas a lo largo del camino

si la gestion administrativa ha sido correcta y apta para alcanzar los objetivos

propuestos” 33,

2.4.2. DISENO ORGANIZACIONAL.

“Definir la forma de organizacion de la empresa consiste en traducir las
principales funciones empresariales en roles y tareas a realizar por persona,
asignando luego las tareas individuales por puesto de trabajo, en funcion de
las competencias de cada persona. Con este propoésito, conviene realizar un
organigrama en el que se expresen las funciones a desarrollar, las

responsabilidades de cada persona, asi como las formales y jerarquias que

se generan” (AMO ALONDO, 1994)34,

“A continuacién se muestras los elementos mas relevantes de la estructura

organizacional.

 EI organigrama estructural que es una presentacion grafica de la
conformacion administrativa de una empresa, permitiendo conocer de
forma objetiva los puestos operativos y jerarquicos dentro de la
compaiiia.

» Especificacion de las tareas a realizar en cada posicion de trabajo y

agrupamiento de las tareas similares y/o relacionadas en

33 KONTS H, WEIHRICH H, “Administracién: una perspectiva global”, naturaleza de la

planificacién, Edicién Segunda, Editorial SanPer, Traduccién México, D.F, 1989, Pag. 129

34 AMO, ALONDO E., Desarrollo organizacional: un mtéalde intervencién en las organizaciones, Primera
Edicion, Barcelona — Espafia, Editorial Empeiro yn@sa, 1994, Pag. 32
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departamentos, los que a su vez seran agrupados en unidades
mayores que los contengan, de acuerdo a su especializacion, similitud
o vinculacion de procesos y funciones. A este proceso se lo denomina
departamentalizacion.

* Descripciéon del puesto que es el complemento escrito del
organigrama y junto con él forma parte del manual de organizacion.
De cada puesto de trabajo incluye:

o Objeto: finalidad del sector de la organizacion;

o Puesto: la descripcion del cargo, y sus misiones y funciones
basicas;

0o Responsabilidad: la descripcion de las tareas por las cuales
responde el sector;

o0 Requisitos a cumplir de cada persona para desenvolverse en el
puesto.

o Autoridad: quiénes dependen de él y de quién depende el

sector” 35

2.4.3. ORGANIZACION LEGAL DE LA EMPRESA.

Dentro del estudio legal se puede decir que toda organizacidbn posee un armazon
juridico que regula los derechos y deberes, en las relaciones entre sus diferentes
miembros. Este contexto juridico e institucional parte desde la Constitucion, la
ley, los decretos, las ordenanzas y los acuerdos, hasta los reglamentos y las

resoluciones, y se expresa en forma prohibitiva o permisiva.

“Dentro de un estudio legal se debe identificar claramente:

e Tipo de Sociedad.

» Constitucion de una Empresa.

35 VOLPENTESTA, Jorge Robert@rganizaciones, procedimientos y estructurasoEditBuyatti. Buenos
Aires, 2000, Pag. 55
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2.4.3.1. Tipo de Sociedad.

Con respecto a la sociedad el Cdodigo Civil la define como "un contrato por el
que dos o mas personas estipulan poner un capital u otros efectos en comuan, con
el objeto de repartirse entre las ganancias o pérdidas que resultan de la
especulaciéon”.

De acuerdo al Caodigo Civil, y al de Comercio, las sociedades comerciales o

mercantiles se pueden clasificar en:

Sociedad colectiva: Es aquella en que todos los socios administran por si 0 por
un mandatario elegido de comun acuerdo, y en la cual todos los socios responden

solidaria e ilimitadamente por las operaciones sociales.

Sociedad en comandita: Es aquella en la cual uno 0 mas socios se comprometen
"solidaria e ilimitadamente” en su responsabilidad sobre las operaciones sociales
de la firma, y uno o varios socios comprometen su responsabilidad hasta el monto
de sus aportes a la misma. Los primeros se denominan socios gestores o

colectivos y los segundos, socios comanditarios.

Sociedad de responsabilidad limitada: En este tipo de sociedad, los socios
responden hasta el monto de sus aportes. El capital social de la sociedad que
estara representado por cuotas de igual valor, debe ser pagado totalmente al
integrarse la compafia. La sociedad de responsabilidad limitada no puede tener

menos de dos (2) socios, ni mas de quince (15).

Sociedad anénima: La sociedad andénima se forma con la reunién de un fondo
social, formado por accionistas que responden hasta el monto de sus aportes. Este
tipo de sociedad tiene una denominacion que se acompafa de las palabras
"Sociedad Anénima", o de la particula "S.A." Este tipo de sociedad no puede

inscribirse ni funcionar sin un minimo de cinco (5) accionistas.

Sociedad de economia mixta: Estas sociedades tienen aportes de capital

privado y de capital estatal. Las sociedades de economia mixta se comportan
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legalmente como las sociedades privadas, salvo que se disponga lo contrario dentro
de los estatutos de constitucion.

Sociedades extranjeras: Las sociedades extranjeras son las que se constituyen
conforme al ordenamiento juridico de otro pais, y cuyo domicilio principal se

encuentra en el exterior.

Empresas de economia solidaria: En nuestro medio estd comenzando a hacer
carrera el esquema "solidario” con el fin deliberado de lograr metas conjuntas,
mediante el consumo, el ahorro o la inversibn a que se comprometen grupos
identificados en propdsitos comunes.

Nuestra legislacion la define como: toda asociacion voluntaria de personas en que se

organicen esfuerzos y recursos, con el propésito principal de servir directamente

a sus miembros, sin a&nimo de lucro” 36.

2.4.3.2. Constitucion de una empresa.

“La Empresa es la unidad de produccion mas importante en el siglo XXI, que esta
integrada por diversos elementos personales y materiales debidamente

coordinados.

Las personas que van a constituir una Empresa tendran que seguir una serie de
pasos, 0 pasar por diferentes etapas necesarias e indispensables, para hacerlo

dentro del marco de la Legalidad.

1. Reunidén entre personas naturales o juridicas, que por mutuo acuerdo
eligen una figura Empresarial, dentro de la Ley General de Sociedades,
buscar un nombre nuevo y no existente, para lo cual se requiere la

verificacion en la Superintendencia de compafias.

36 MIRANDA MIRANDA, Juan José(Gestion de proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003.
Capitulo Siete Aspectos Legales.
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2. Elaboracion de la Minuta, redactada por un Abogado, donde constaran los
datos de los socios como nombres, apellidos, documentos de identidad, el

aporte que hacen, etc.

3. Escritura Publica, Los socios acudiran a una Notaria Publica, para firmar y

poner su huella digital.
4. Inscripcidon en los Registros Publicos.

5. Inscripcidbn en la Superintendencia de Compafias, para obtener la

personalidad juridica.
6. Autorizacion, para la impresion de comprobantes de pago.

7. Acudir a la Municipalidad de respectiva jurisdiccion distrital, para solicitar la

Licencia de Funcionamiento municipal Respectiva.

8. Inscripcidon de sus trabajadores en el IESS, para que tengan un Seguro

Social determinado por Ley.

9. Adquisicion de Registros Contables, que vaya de acuerdo con su
constituciéon , que presente Efecto Tributario.

10. Legislacion de Los Libros Contables™?.

Todos estos procedimientos deberan estar dentro del marco de la legalidad, de

acuerdo con la Ley correspondiente.

2.5. ESTUDIO Y EVALUACION FINANCIERA.

2.5.1. ESTUDIO FINANCIERO.

“El presente capitulo tiene por objeto hacer una presentaciéon amplia y
rigurosa de cada uno de los elementos que participan en la estructuracion

financiera del proyecto, a saber: las inversiones necesarias para ponerlo en

37 “Constitucién de una Empresa”. Documento disp@nési Internet.

www.monografias.com/trabajos47/constitucion-empiessstitucion-empresa.shtml. Acceso: 30 de Octubre
2007.
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funcionamiento, los costos que concurren en la elaboracién, administracion,
venta y financiacion de cada uno de los productos o servicios, el ingreso
derivado de las ventas de los mismos; toda esta informacion proyectada a
cada uno de los periodos que comprometen el horizonte del proyecto”.
(MIRANDA MIRANDA, 1998)

El horizonte del proyecto tiene tres etapas perfectamente delineadas: en primer
lugar la etapa de instalacion o ejecucion en la cual se hacen la mayor parte de las
inversiones; la etapa de operacion o de funcionamiento en la cual se generan los
costos y se producen los ingresos propios de la venta de la produccion o de la
prestacion del servicio; y la tercera etapa en la cual se supone que el proyecto
termina su actividad regular al no alcanzar a generar los beneficios de orden

financiero, econdmico o social y se procede a su liquidacion.

“Dentro de un estudio financiero se debe identificar y calcular claramente:
* Las inversiones.
* Los costos y gastos.

* Los ingresos.

2.5.1.1. Presupuesto de Inversiones.

Con el presupuesto de inversion se trata de organizar la documentacion con el fin
de identificar la magnitud de los activos que requiere la empresa para la
transformacion de insumos o prestacion de servicios y la determinacion del monto
de capital de trabajo necesario para el funcionamiento normal del proyecto después

del periodo de instalacion.

Las inversiones que se hacen principalmente en el periodo de instalacion se
pueden clasificar en tres grupos:

e Inversiones fijas.

* Inversiones diferidas.

» Capital de trabajo.
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1. Inversiones fijas: Las inversiones fijas son aquellas que se realizan en bienes
tangibles, se utilizan para garantizar la operaciéon del proyecto y no son objeto
de comercializacion por parte de la empresa y se adquieren para utilizarse
durante su vida util son entre otras: terreno, construcciones y obras civiles,

magquinaria, equipo y herramientas; vehiculos; muebles, etc.

2. Inversiones diferidas: Las inversiones diferidas son aquellas que se realizan
sobre la compra de servicios o derechos que son necesarios para la puesta en
marcha del proyecto; tales como: los estudios técnicos, econémicos Yy juridicos;
los gastos de organizacion; ensayos y puesta en marcha; el pago por el uso de

marcas y patentes; los gastos por capacitacion y entrenamiento de personal.

3. Capital de trabajo: La inversion en capital de trabajo corresponde al conjunto
de recursos necesarios, en forma de activos corrientes, para la operacion normal
del proyecto durante un ciclo productivo, esto es, el proceso que se inicia con el
primer desembolso para cancelar los insumos de la operacion vy finaliza cuando
los insumos transformados en productos terminados son vendidos y el monto de la
venta recaudado y disponible para cancelar la compra de nuevos insumos.

Algunos componentes del capital de trabajo son entre otros: Efectivo y bancos,
inventario de materia prima y materiales, productos en proceso, inventario de

productos terminados, cuentas por cobrar, cuentas por pagar, etc.

2.5.1.2. Costos y Gastos de Produccion.

Durante el periodo de operacion se pueden identificar cuatro clases de costos: en
primer lugar los costos ligados mas directamente a la prestacion del servicio, son los
costos de fabricacion; en segundo lugar los costos administrativos propios de la
organizacion de la empresa; por otro lado los costos causados por efecto del impulso
de las ventas; y finalmente los costos financieros generados por el uso del capital

ajeno.

Durante el periodo de operacion se puede identificar los siguientes costos o gastos:

+ Costos de fabricacion.
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Gastos de administracion.

Gasto de ventas.

Costos de fabricacion: Son aquellos que se vinculan directamente
con la elaboracion del producto o la prestacion del servicio son entre
otros:

o Costo directo: Este costo estd constituido por: la materia prima,
los materiales directos, la mano de obra directa (obreros) con sus
respectivas prestaciones

o Gastos de fabricacion: Dentro de estos gastos se tiene: materiales
indirectos y mano de obra indirecta con sus respectivas
prestaciones. Estos gastos se caracterizan por la dificultad de
identificar su presencia en cada unidad de produccion o de servicio.

o Otros Gastos Indirectos: Dentro de otros gastos indirectos se tiene:
depreciacién de los equipos, servicios, mantenimiento, seguros de

fabrica, amortizaciéon a diferidos, entre otros.

Gastos de administracion:  Dentro de los gastos administrativos se tiene los
siguientes gastos: Sueldos, Prestaciones, depreciaciones administrativas,
amortizaciones diferidas, seguros, impuestos, otros.

Gastos de ventas: Dentro del gasto de ventas se tiene dos gastos que son:

o Gastos de comercializacion: Entre los gastos de
comercializacion se puede distinguir los siguientes: sueldos y
salarios ( ejecutivos y supervisores de ventas, investigadores
de mercado); comisiones de vendedores; gastos de
representacion, viajes, viaticos, gastos de publicidad (diarios,
revistas, radio, television, muestras gratis, exposiciones,
vallas, puntos de ventas, etc.); asistencia técnica a
clientes; papeleria y utiles de oficina; comunicaciones, etc.

o Gastos de distribucién:  Entre los gastos de distribucion se
pueden enunciar los siguientes: sueldos y salarios de
supervisores, secretarias, impulsadoras, conductores de

vehiculos de reparto y auxiliares; fletes, empaques y envases



68

ademas de la operacion de los puntos de venta y almacenes.

2.5.1.3. Ingresos.

En un proyecto los ingresos estan representados por el dinero recibido por concepto
de las ventas del producto o la prestacion del servicio o por la liquidacion de los
activos que han superado su vida util dentro de la empresa, o también por los

rendimientos financieros producidos por la colocacion de excesos de liquidez.

2.5.2. EVALUACION FINANCIERA.

Este capitulo ser4 dedicado a presentar criterios de evaluacién financiera a
partir de las inversiones, costos e ingresos de una propuesta de inversion
distribuidos en el tiempo, con el fin de componer indicadores que sirvan de

base estable, firme y confiable para la toma de decisiones.

“La evaluacion financiera consiste en medir objetivamente ciertas magnitudes
resultantes de la formulacion del proyecto y convertirlas en cifras financieras con el
fin de obtener indicadores Utiles para medir su bondad” (BACA URBINA, 1987).

Con el afan de entender mejor qué es una evaluacion financiera se puede decir que

esta constituida por las siguientes etapas:

* En primer lugar los recursos monetarios invertidos se convierten en activos
(se compran terrenos, equipos, edificaciones, vehiculos, se contratan
estudios, se hacen previsiones para capital de trabajo, etc.).

* En segundo lugar estos activos a través del proceso de produccion vy
combinados adecuadamente con ciertos insumos (mano de obra, materiales,
procesos, etc.) producen ciertos bienes o servicios que al ser vendidos
generan ingresos.

* Y por ultimo la comparacion de los ingresos con la inversion en activos y la
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compra de insumos se podra determinar la rentabilidad del proyecto” .

“Por lo tanto se puede decir que la evaluacion financiera supone los siguientes pasos:

1. Punto de Equilibrio.

2. La identificacion del Flujo de Fondos.

3. La aplicacion de criterios de evaluacion (Indicadores de rentabilidad)
encaminados a establecer la bondad del proyecto y la posibilidad de comparar

su rentabilidad con otras alternativas.

4. Andlisis de Sensibilidad” 39.

2.5.2.1. Punto de Equilibrio.

“El analisis del Punto de Equilibrio es un método de Planeacién Financiera, que
tiene por objeto, proyectar el nivel de ventas netas que necesita una empresa,
para no perder ni ganar, en una economia con estabilidad de precios, para tomar
decisiones y alcanzar objetivos.

El punto de equilibrio o punto de ruptura o punto de quiebra es el punto donde el
importe de las ventas netas absorbe los costos variable y los costos fijos, es decir,
es el momento econdémico donde se produce un equilibrio entre los ingresos y los
costos totales, en ese punto se ha dejado de tener pérdida y no se ha empezado

a tener beneficio.

Para calcular el punto de equilibrio en ddlares se aplica la siguiente formula” 49:

38 MIRANDA MIRANDA, Juan JoséGestion de proyecto€uarta Edicion. Colombia, MM Editores, 2003,
Capitulo Ocho Estructura financiera del Proyecto.

39 BACA URBINA, GABRIEL. Evaluacién de proyectos. Mé&xi, Mc Graw-Hill,1987.

40“Punto de Equilibrio y Eficiencia”’. Monografias érhet. www.monografias.com/trabajos30/ punto-
equilibrio/punto-equilibrio.shtml. Acceso: 22 Nowibre 2007.
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Costos Fijos Totales
Funta de Equilibrio =

1 - Costos Variahles Totales

“entas Metas

Y para calcular el punto de equilibrio en unidades se aplica la siguiente féormula:

Costos Fijos Totales

Funto de Equilibrio en Unidades =
FPrecio Yenta - Costo Wariable

IUnidad Unidad
L.

—
Margen de Contribucidn

2.5.2.2. Flujo de Fondos.

“Para calcular los flujos de fondos en primer lugar se debe identificar plenamente los
ingresos y egresos en el momento en que ocurren. El "flujo de fondos" es un
esquema que presenta en forma organica y sistematica cada una de las erogaciones
e ingresos liquidos registrados periodo por periodo” (JONHSON, 1998).
“Los elementos involucrados en el flujo de fondos son:
e« Las erogaciones correspondientes a las inversiones que se realizan
principalmente en el periodo de instalacion del proyecto.
» Los costos que se causan y se pagan en el periodo de funcionamiento del
proyecto.
» Los ingresos recibidos por la venta de la produccion o la prestacion del servicio.
» Los valores econémicos (no contables) de los activos fijos en el momento de
liquidar el proyecto.

» Oftros ingresos generados por la colocaciéon de excesos de liquidez temporal en

inversiones alternas” 41.

41 JONHSON, ROBERT W. Administracion Financiera. M@i€ontinental, 1998.
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2.5.2.3. Indicadores de Rentabilidad.

“Una vez determinado el probable flujo de fondos de efectividad del proyecto para
un determinado periodo de operacion, es necesario demostrar que la inversion
propuesta sera econdémicamente rentable o no, para lo cual este analisis se basa
en parametros de evaluacién como el valor actual neto, la tasa interna de retorno,

el periodo de recuperacion y la razén beneficio costo.

* Valor actual neto (VAN): Consiste en traer a valor presente los flujos de

fondos netos que va a generar el proyecto, descontados a una tasa de

descuento y descontando la inversion inicial” 42.

“Se define como el valor que tiene en la actualidad, los diferentes flujos de fondos
de un proyecto” (MARINO, 2002).

La formula que se emplea es:

" FFN

VAN = -1,
= @+d)

Donde:
FFP = Flujo de fondos neto
d = Tasa de descuento (TMAR que representa el costo de oportunidad del capital)
n = Periodo
| o = Inversion inicial
Si:
VAN >0 El proyecto es viable.
VAN <0 El proyecto no es viable.
VAN =0 El proyecto es indiferente.

« Tasa interna de retorno (TIR): “La tasa interna de retorno es la tasa de

descuento por la cual el valor presente neto es igual a cero, es decir, que el

42 MARINO, W. 500 Ideas de negocios no tradicionale®myo ponerlas en practica. Quito; 2002.
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valor presente de los flujos de fondos neto sea igual a la inversion neta
realizada para la ejecucion del proyecto” (BACA URBINA, 1987)*,

“El proyecto es conveniente cuando la TIR es mayor que la tasa de descuento
gue se habria obtenido de otras alternativas de inversion.
Se debe establecer una comparacion entre la TIR del proyecto y la tasa de

descuento, entonces se tiene:

TIR>d El proyecto es recomendable
TIR<d El proyecto no es recomendable
TIR=d El proyecto es indiferente

Por lo que la TIR es la maxima rentabilidad que puede ofrecer un proyecto.

* Relaciéon Beneficio — Costo. Esta relacion expresa el rendimiento, en términos
del VAN, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida. Es

indispensable que el indice sea mayor a uno.

Se debe aplicar la siguiente relacion:

Flujos Actuales

R(B/C)=
( ) Inversion Inicial

SI:. B/IC>1 El proyecto es viable
B/IC<1 El proyecto no es viable

B/IC=1 El proyecto es indiferente

» Periodo de recuperacion de la inversion (PRI).  Permite determinar el tiempo
que se tarda en recuperar la inversion inicial de un proyecto desde que se pone
en marcha, basandose en los flujos de caja previstos que concibe en cada uno

de los periodos de su vida util.

La inversion se recupera en el afio en el cual los flujos de caja acumulados sean

iguales o superen a la inversion inicial.

“3BACA URBINA, GABRIEL. Evaluacién de proyectos. Méxi, Mc Graw-Hill,1987.
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Para obtener el periodo de recuperacién se puede emplear la siguiente formula”

44.

PRI = z N Flujos hasta equipar la inversion

25.2.4. Anéalisis de Sensibilidad.

“El analisis de sensibilidad tiene la finalidad de mostrar los efectos que sobre
cualquier indicador financiero tendria una variacion o cambio en el valor de una o
mas de las variables de costo o de ingreso que inciden en el proyecto y a la vez
mostrar la holgura con que se cuenta para su realizacidbn ante eventuales

variaciones de tales variables en el mercado.

El analisis de sensibilidad es un cuadro resumen que muestra los valores de los
indicador financieros (VAN, TIR, PRC y B/C) para cualquier porcentaje de cambio
previsible en cada una de las variables mas relevantes de costos e ingresos del
proyecto (EI numero de fallecidos, el precio, entre otros). El cuadro resultante

permite ver facilmente las holguras con que se cuenta para cada uno de los

indicadores financieros con respecto proyecto original™?.

44 BLANT T, LELAND Y ANTHONY TARQUIN J. Ingenieria Ecoémica. Mc Graw Hill.

5L os Andlisis de Sensibilidad de Proyectos”. In&r www.geocities.com/gilberto-rojas/ index35.html
Acceso: 14 Octubre 2007.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO.

El mismo proporciona informacion relevante para el estudio sobre la
situacion real del mercado, en cuanto a necesidades y requerimientos del
consumidor (pobladores Nueva Loja), demanda y oferta actual y proyectada,
estrategias de mercado, costos, canales de distribucion utilizados, etc., con

el fin de determinar la viabilidad comercial del proyecto.

3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO.
3.1.1. OBJETIVO GENERAL.

Determinar la demanda insatisfecha de los servicios de inhumaciéon y
exequiales en la ciudad de Nueva Loja, provincia de Sucumbios, ya que al
no contar con este tipo de servicios acorde a las necesidades vy
requerimientos de los pobladores conlleva a generar oportunidades que

permitan la implementacion de una nueva empresa.
3.1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS.

» Identificar las necesidades y requerimientos de los pobladores de contar
con un servicio de inhumacion y exequial.

* Analizar la demanda.

* Analizar la oferta existente para desarrollar estrategias en la empresa.

e Analizar la politica de precios a establecerse de acuerdo a lo que el
demandante esta dispuesto a pagar, acorde a su situacion
socioeconémica.

* Determinar el segmento de mercado al que se dirigira la oferta.
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3.2. DEFINICION E IDENTIFICACION DEL SERVICIO.

La creacion de un Campo Santo en la ciudad de Nueva Loja, sera un
proyecto que permitird acoger los cuerpos de los seres queridos fallecidos
de nuestros clientes y preservar su memoria en un ambiente digno y
novedoso ubicado en medio de grandes espacios verdes y una exuberante

naturaleza.

El servicio que proporcionara el Campo Santo es el de coordinar la
prestacion de un servicio de inhumacién y exequial completo, trasporte del
cuerpo, preparacion profesional del cadaver, disposiciéon del cofre
previamente elegido, velacién del cuerpo durante las horas requeridas,
tramites legales, cortejo funebre, asistencia personalizada e inhumacion del

cuerpo segun lo requerido acorde al tipo de contrato.

Se mantendra la sobriedad y el respeto en un ambiente donde se conjuga la
naturaleza y los espacios modernos, para que el ritual de exaltacién de los
difuntos, produzca la recordacion y la paz que nuestros clientes merecen,;
ademas ofrecemos un servicio integral, oportuno y a tiempo, Unico en su
género, que comprenda no solamente la venta de una unidad de
sepultamiento, sino la prestacion de todos los servicios inherentes a la

inhumacion.

La necesidad de este tipo de productos y servicios esta creada, y con esto
buscamos dar una solucion y apoyo a todas las familias de la ciudad de
Nueva Loja, buscando brindar servicios con el manejo psicolégico necesario
para atender a nuestros clientes con una nueva idea de asistencia enfocada

a lo social, y manejando el duelo con un sentido humano.
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3.2.1. TIPOS DE SERVICIO.

A continuacion detallamos los servicios a prestarse en el nuevo Campo

Santo.
3.2.1.1 Servicios de Inhumacioén.

* Nichos para cuerpos enteros.- Construidos en pabellones donde se
colocara el cuerpo, consta del nicho con una placa de granito con su
respectiva inscripcion, un florero de bronce y la apertura y cierre del

espacio, lo podemos ver claramente en la figura N° 2.

FIGURA N° 2

MODELOS DE NICHOS PARA CUERPOS.
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

* Nichos para restos.- Construidos en pabellones, la diferencia con lo
nichos para cuerpo entero es que estos son mas pequefios ya que se
coloca solo los restos del cadaver, consta del nicho con una placa de
granito con su respectiva inscripcion, un florero de bronce y la apertura y

cierre del espacio, lo podemos ver claramente en la figura N° 3.
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MODELOS DE NICHOS PARA RESTOS.
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

Tumbas en el Jardin.- Es una gran tradicién en el Ecuador, son lotes de
terreno sin edificacion con capacidad para 2 personas hacia abajo,
consta del lote de terreno con una placa de granito con su respectiva
inscripcién, un florero de bronce, y la apertura y cierre del espacio, lo
podemos ver claramente en la figura N° 4.

FIGURA N° 4

MODELO DETUMBAS EN EL JARDIN.

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

Columbarios.- Construcciones aptas para colocar las cenizas de los
restos cremados puestas en pequefos cofres de madera que brindara el
campo santo en un futuro.
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3.2.1.2 Servicios Exequiales.

Diferentes tipos de salas de velacion para los servicios exequiales, estas se
las puede ver en la figura N° 5:

FIGURA N° 5

MODELOS DE SALAS DE VELACION.

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

Servicio Bésico.- Consta de los siguientes beneficios:

e Sala de velaciéon por 24 horas.

» Cofre metalico sin herrajes.

» Servicio religioso.

» Servicio de cafeteria (personalizado por 6 horas)

» Arreglo floral para cubrir el cofre.

Servicio Especial.- Consta de los siguientes beneficios:
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Sala de velacion por 36 horas.

Cofre metalico con herrajes, o cofre de madera.

Servicio religioso.

Servicio de cafeteria (personalizado por 10 horas)
Arreglo floral para cubrir el cofre, y dos floreros laterales.
Tramites legales (Registro civil y Direccion de Salud).

Traslado en auto corraza.

Servicio Premium.- Consta de los siguientes beneficios:

Sala de velacion por 48 horas.

Cofre metalico con herrajes, o cofre de madera.

Servicio religioso con acompafiamiento musical.

Servicio de cafeteria (personalizado por 15 horas)

Arreglo floral para cubrir el cofre, y 1 florero en las 4 esquinas.
Tramites legales (Registro civil y Direccion de Salud).
Traslado en auto corraza.

Libro de condolencias.

Misa privada del mes con acompafiamiento musical.

3.2.2. CARACTERISTICAS PARA TODOS LOS SERVICIOS.

Las caracteristicas que tienen los servicios son los siguientes:

Es endosable y transferible.

Servicio es accesible, porque se puede cambiar el tipo de servicio
exequial o de inhumacién siempre y cuando sea por uno de mayor valor.
Servicio es accesible, es decir, puede utilizar cualquier persona familiar

0 no, con la autorizacion escrita del propietario.



80

3.2.3. MODALIDADES DE USO PARA EL SERVICIO DE
INHUMACION.

Para la inhumacion de cadaveres es requisito que los clientes entreguen el
certificado de la defuncién expedido por una de las oficinas del Registro
Civil del ciudad de Nueva Loja, a la administracion del Campo Santo,
previamente se debe realizar la compra de una unidad de sepultamiento

seleccionada a perpetuacion.

Los cadaveres inhumados deben permanecer obligatoriamente un tiempo
minimo de cuatro afos, antes de ese tiempo no se podra realizar la

remocion.

La Direccion General de Salud debe autorizar las exhumaciones por causas

previstas en el Reglamento expedido por el Ministerio de Salud Publica.

3.3. SEGMENTACION DEL MERCADO.

Para la creacion de un Campo Santo en la ciudad de Nueva Loja, se

consideran las siguientes variables: Geografica, Demografica y Conductual.

 Segmentaciéon Geografica: Este proyecto esta dirigido en especial a los
habitantes de la ciudad Nueva Loja, del sector urbano y rural, cabe

resaltar que para el desarrollo del presente proyecto se partido de 13.475
habitantes con una tasa anual de crecimiento del “8.65%"46.

* Segmentacion Demografica: EIl desarrollo de este proyecto comprende
tanto el género masculino como femenino, sin limite de edad, tomando

en cuenta como factor importante el nivel de ingresos con el que

cuenten los habitantes, dicho nivel debe comprender un ingreso

¢ Datos obtenidos en el INEC actualizados hasta el censo del afio 2001.
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trimestral desde los $600, para poder acceder a la prestacion de estos
servicios.

e Segmentaciéon Sicograficas: En lo referente a este aspecto se pudo
determinar que a la prestacion de este servicio puede acceder: Clase
media, Clase media alta, Clase alta; cabe recalcar que los habitantes de
la ciudad de Nueva Loja mantienen un deseo de la adquisicion de la

prestacion del servicio de inhumacion y exequial.

3.4. INVESTIGACION DEL ESTUDIO DE MERCADO.

Para realizar el estudio de mercado en la ciudad de Nueva Loja, es importante
conocer nuestro entorno, el método escogido para realizar la investigacion de
mercado es la encuesta, ya que ésta permitird conocer los gustos y tendencias de
los consumidores, ademas de determinar hacia qué mercado estara dirigido el

servicio que ofrece la empresa.

En este método se disefia un cuestionario con preguntas que examinan a una

muestra con el fin de inferir conclusiones sobre la poblacion.

3.4.1. CALCULO DEL TAMANO DE LA MUESTRA.

Es importante determinar el tamafio adecuado de una muestra; no se debe
actuar con ligereza, por cuanto si tomamos una muestra mas grande de lo
necesario constituye un desperdicio de recursos, mientras que muestras
muy pequefias a menudo nos llevan a tener resultados sin uso practico,

nada confiables y sesgados.

La técnica que se aplico para determinar el tamafio de la muestra es el

muestreo probabilistico estratificado donde se tomo en cuenta lo siguiente:

« “El nivel de confiabilidad con el que se desee trabajar (se recomienda el
95%, que estandarizado en Z representa el 1.96 de la desviacién
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estandar), ya que el tamafio de la muestra es grande y para cualquier
estimador puntual la regla empirica establece el 95% de las estimaciones
puntuales que estaran alrededor de 1.96 desviaciones estandar de la
media de esa distribucion” 4.

* EIl error muestreo puede fluctuar mientras mas grande es el tamafo de la
muestra mas pequefo es el error de muestreo, segun criterio de algunos
investigadores, entre el 1% y el 9% como maximo; lo aconsejable es el
1% y el 5%. Este error determina la diferencia que puede haber entre los
resultados de una muestra con los de la poblacion.

* Las probabilidades reales de que ciertas caracteristicas a investigarse

estén presentes (p) en la poblacioén, frente a las probabilidades de que no
la estén (q).

p=0.5 qg=1-0.5 p+g=1

» Para el calculo de la muestra utilizamos la siguiente férmula:

____Z’pgN
(N-De’+2°pq

De donde:
n = tamafo de la muestra
Z = Nivel de confianza.

95%—> 1.95% /2=0.4750 —> Z=1.96

p = Probabilidad de ocurrencia 0.5
g = Probabilidad de no ocurrencia 1 -0.5=0.5
E = Margen de error 0,05

47 WILLIAM MENDENHALL/ROBERT J. BEAVER/ BARBARA M. BEAVER, Introduccion a la
Probabilidad y Estadistica, Cap. 8 Estimacion para Muestras Grandes Pag. 291.
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N = Poblacion actual de la ciudad de Nueva Loja: 13.475.

Entonces:

((1.96 )% (0.5)(0.5)(13.475 ))

"~ (@3.475 - 1)(0.05 ) + (1.96 ) (0.5)(0.5)

_ 12 .941 39
33,6875 + 0.9604

373 51
374 encuestas .

> 5
I

3.4.2. ELABORACION DE LA ENCUESTA.

Con los objetivos estudiados procedemos a estructurar las preguntas de
acuerdo a la importancia de cada uno de ellos; inmediatamente se procedio

al disefo de las encuestas para los habitantes de la ciudad de Nueva Loja.

Las encuestas dirigidas a los habitantes contiene preguntas cerradas en
donde el encuestado contesta Sl o NO, en otros casos existen preguntas de

opcion multiple.

Para validar mejor los resultados de la encuesta definitiva se debe realizar una
encuesta piloto (ANEXO No. 1) que representa una muestra de lo que llegara a
ser la verdadera encuesta o encuesta final. Se busca tener ciertos criterios para
disefiar o redisefar las herramientas de trabajo, teniendo una idea previa de la
poblacion. Esta exploracion fue atil porque esta libre de conclusiones sobre el
tema de estudio y sirve solo para mejorar la investigacion.

Esta encuesta piloto se la realizé a un grupo pequefio de habitantes de la ciudad
de Nueva Loja, cantidad suficiente para obtener diferentes criterios en el

desarrollo de la encuesta definitiva.
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3.4.2.1 Analisis de la Informacién Obtenida en la Encuestdiloto.

Una vez aplicada la encuesta piloto a cien habitantes de la ciudad de Nueva Loja
se pudieron obtener los siguientes resultados (ANEXO N° 2), los cuales nos

ayudaran para la elaboracion de la encuesta definitiva:

» Conclusiones de las preguntas realizadas:

Segun los resultados obtenidos vemos que el 95% de los encuestados estan de
acuerdo que se construya un campo santo en Nueva Loja, el lugar donde los
mismos estan interesados que se lo haga es en la Via Quito, ya que existe una
variedad de trasportes hacia ese lugar, vemos también que la mayoria, que es un
90%, estan dispuestos a adquirir dicho servicio.

Para ellos la mejor manera de publicidad para este servicio es por medio de la
television.

De acuerdo con los resultados del monto de pago, la mayoria prefiere cancelar un
valor igual o menor a $60 ya que sus ingresos mensuales no le permiten pagar
mas, asi mismo prefiriendo un pago mensual o trimestral, debido a que las cuotas

son menores.

Luego de la investigacién exploratoria piloto, se disefi6 la encuesta definitiva, la
misma que se puede observar en (ANEXO N° 3).

3.4.3. TRABAJO DE CAMPO.

Dentro de los trabajos de campo se realizaron los siguientes pasos:

* Recopilacion de datos.

» Procesamiento y Analisis de datos.

3.4.3.1 Recopilacion de Datos.
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La investigacion y recoleccion de los datos se lo efectué a los habitantes
econOmicamente activos mayores de edad de la ciudad de Nueva Loja en el mes
de junio de 2007 distribuidos en el Norte, Centro y Sur de esta ciudad. En
términos generales las encuestas fueron contestadas sin dificultad.

Una vez finalizado el proceso de recoleccién de datos por encuestas se procedio
a editar, codificar y graficar los resultados.

3.4.3.2 Procesamiento y Anéalisis de Datos.

El analisis de las encuestas realizadas se lo llevo acabo mediante gréficas y
tablas para una mejor obtencién de informacion. Una vez aplicada la encuesta
correspondiente a un grupo de 374 personas se adquiere la informacion necesaria
para conocer la aceptacion de los pobladores de la ciudad de Nueva Loja de los

servicios de inhumacién y exequiales que brindard un Campo Santo.

A continuacion se detalla los resultados obtenidos de la aplicacion de la encuesta

de acuerdo a la muestra calculada.

3.4.3.2.1 Preguntal

. - CUADRO N° 1 »
Sirvase a indicar su ocupacion actual:
OCUPACION CANT %
COMERCIANTE INFORMAL 87 23.26%
TRABAJADORES PRIVADOS 50 13.37%
CHOFERES PROFESIONALES 47 12.57%
DUENOS DE RESTAURANTE 45 12.03%
DUERIOS LOCALES COMERCIALES 32 8.56%
AGRICULTORES 28 7.48%
OTROS 85 22.73%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO
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GRAFICON° 1
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: En el Cuadro N° 1 y en el Grafico N° 1 muestra lo referente
a la ocupacion de los habitantes encuestados de la ciudad de Nueva Loja se
detecta que el 23, 26% se dedica al comercio informal, el 22,73% incurre en
diferentes ocupaciones descritas que han sido definidas como otros, el
13,37% pertenece al campo laboral en empresas privadas, por ende son
trabajadores privados, el 12,57% realiza la ocupacion de choferes
profesionales, el 12,03% de los habitantes son duefios de restaurantes, el
8,56% son propietarios de locales comerciales y el 7,49% desarrollan la
ocupacion de la agricultura, mostrando asi que los habitantes ejercen
actividades lucrativas que son una muy buena fuente de ingresos para ellos

pudiendo obtener nuestros servicios.

3.4.3.2.2. Pregunta 2
CUADRO N° 2

Indique el grupo de edad al que pertenece:

EDAD CANT %
DE 20 a 30 ANOS 123 32.89%
DE 31 a 40 ANOS 173 46.26%
DE 41 a 50 ANOS 68 18.18%
DE 51 EN ADELANTE 10 2.67%
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TOTAL | 374 100,00% |

Fuente: Encuesta Realizada.

: RANGO DE EDAD

46,26%

18,18% @ DE 20 a 30 ANOS
m DE 31 a 40 ANOS
O DE 41 a 50 ANOS
m DE51 ENADELANTE

2,67%

32,89%

Fuen
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: EIl Cuadro N° 2 y en el Grafico N° 2 muestra con respecto al
rango de edad en el que se encontraron los habitantes encuestados de
Nueva Loja vemos que el 46,26% se encuentra entre 31 a 40 afos, el
32,89% pertenece al rango de 20 a 30 afios, el 18,18% comprende una edad

de 41 a 50 afios y el 2,67% parte de los 51 afios en adelante.

3.4.3.2.3 Pregunta 3
CUADRO N° 3

Indique su estado civil:

ESTADO CIVIL CANT %
SOLTERO 83 22.19%
CASADO 190 50.80%
DIVORCIADO 12 3.21%
UNION LIBRE 85 22.73%
VIUDO 4 1.07%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.
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GRAFICO N° 3
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: En lo referente al estado civil de los encuestados
determinamos en Cuadro N° 3 y en el Gréafico N° 3 que el 50,80% son
Casados, el 22.73% se encuentran en Union Libre, el 22,19% son Solteros,
mientras que el 3,21% se encuentran en estado de Divorcio y el 1,07% son

Viudos.

3.4.3.2.4 Pregunta 4

CUADRO N° 4

¢Esta usted de acuerdo con la creacion de un Camg@anto en la ciudad de

Nueva Loja?

CREACION DEL CAMPO SANTO CANT %
Sl 370 98,93%
NO 4 1,07%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.



89

GRAFICO N° 4
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: EIl Cuadro N° 4 y en el Grafico N° 4, se nota claramente que
de los 374 encuestados el 98,93% estdn de acuerdo en la creacion del
Campo Santo en la ciudad de Nueva Loja, mientras que el 1,07% esta en

desacuerdo con la creacién del mismo.
3.4.3.2.5 Pregunta 5

CUADRO N° 5

¢ Estaria usted de acuerdo en adquirir los serviciode inhumacién y

exequiales en un Campo Santo en la ciudad de Nuetaja?

ADQUIRIR SERVICIOS CANT %
Sl 360 96,26%
NO 14 3,74%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracién: MAYRA HARO.
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GRAFICO N° 5
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboraciéon: MAYRA HARO.

Interpretacion: Con referencia a los encuestados que fue un total de 374,
notamos claramente en el Cuadro N° 5 y en el Grafico N° 5, que el 96,26%
esta de acuerdo en la adquisicion del servicio de inhumacion, siendo apenas
el 3,74% en desacuerdo con dicha adquisicion, dando por terminada su

participacion en el desarrollo de la encuesta

3.4.3.2.6 Pregunta 6
CUADRO N° 6

¢,Donde piensa usted que seria el lugar mas adecuadara construir el

nuevo Campo Santo?

LUGAR ADECUADO CANT %
VIA AGUARICO 93 25,83%
VIA QUITO 243 67,50%
VIA COLOMBIA 24 6,67%
TOTAL 360 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.
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GRAFICO N° 6
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: EIl Cuadro N° 6 y el Grafico N° 6 muestra que de los 360
encuestados que continuaron con el desarrollo de la misma se aprecia que
el 67,50% esta de acuerdo en que la localizacion del Campo Santo se
encuentre en la Via Quito, mientras que el 25,83% manifiesta que su
preferencia de localizacion de dicho Campo se encuentre Via Aguarico y el

6,67% lo prefieren Via Colombia.
3.4.3.2.7 Pregunta 7

CUADRO N° 7

¢ De los tipos de servicio de inhumacion que detalleos a continuacién,

cual estaria dispuesto a adquirir?

SERVICIO DE INHUMACION CANT %
NICHO CUERPO ENTERO 177 49,17%
NICHO RESTOS 14 3,89%
TUMBAS JARDIN 166 46,11%
COLUMBARIOS 3 0,83%

TOTAL 360 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.
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GRAFICO N° 7
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: A continuacion notamos en el Cuadro N° 7 y en el Grafico
N° 7, que el 49,17% de encuestados prefiere adquirir el servicio de
inhumacion para nichos de cuerpo entero, el 46,11% prefiere las tumbas en
el jardin, los nichos para restos mantiene un 3,89% en su preferencia, y
para un servicio futuro los columbarios ocupan el 0.83% lo que muestra que

si adquiririan este servicio.

3.4.3.2.8 Pregunta 8

CUADRO N°8

De acuerdo a la pregunta anterior ¢cual de los moons especificados,

estaria usted dispuesto a cancelar segun al seriocadquirido?

MONTOS SERVICIOS DE INHUMACION CANT 100%
1 NICHOS DE $800 a $850 177 49,58%
CUERPOS DE $851 a $900 0 0,00%

DE $901 o mas 0 0,00%

2 NICHOS DE $700 a $750 14 3,92%
RESTOS DE $751 a $800 0 0,00%
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DE $801 o méas 0 0,00%
3 TUMBAS DE $900 a $950 166 46,50%
JARDIN DE $951 a $1000 0 0,00%
DE $1001 0 mas 0 0,00%
TOTAL 357 100%
Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO
GRAFICO N° 8
MONTOS SERVICIO DE INHUMACION
NICHOS CUERPO ENTERO NICHOS RESTOS TUMBAS JARDIN
15
180 / 180
10 120
120 / 7 " 65
B0 y e |8 B0
: . LT A i
DE DE OE 0 ' ' ' . ' ' .
DE$801 o DE$751 & DE 5700 & DE $1001 DE §551 DE $900
$QD’1 o $851a3 $R00a mas 3800 5750 amas 2 $1000  a$950
mes S0 3640 BDE 700 a 5750 0 DE $300 a 950

o DE $800 a §850
ODE $851 a 5900
mDE 1901 o mas

oDE §751 a 300
o DE $801 o mas

mDE 5951 3 $1000
mOE $1001 o mas

Fuente: Encuesta Realizada.

Elaboraciéon: MAYRA HARO.

Interpretacion: Como se puede observar en el Cuadro N° 8 y en el Grafico

N° 8, esta pregunta tiene relacion con la anterior e indica el monto de los

servicios anteriormente expuestos, donde indica que para los encuestados

que prefirieron el servicio de nichos para cuerpo entero que fueron 177

estan dispuestos a cancelar el valor mas bajo, que es de $800 a $850, para

quienes desearon los nichos para restos que fueron 14 estan dispuestos a

cancelar el valor mas bajo, que es de $700 a $750, y quienes prefirieron las

tumbas en el jardin,

mas bajo, que es de $900 a $950.

que fueron 166 estan dispuestos a cancelar el valor
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3.4.3.2.9 Pregunta 9

CUADRO N° 9

¢Cudl de las siguientes alternativas de un serviciexequial le
interesaria a UD adquirir?

SERVICIO EXEQUIAL CANT %
SERVICIO BASICO 232 64,44%
SERVICIO ESPECIAL 114 31,67%
SERVICIO PREMIUM 14 3,89%

TOTAL 360 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

GRAFICO N° 9
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Interpretacion: EIl Cuadro N° 9 y el Grafico N° 9 denotan claramente la
preferencia de los encuestados al ver que el 64,44% decidieron el Servicio
Basico, con un 31,67% al Servicio Especial, y el 3,89% fue de preferencia

para el Servicio Premium.



3.4.3.2.10 Pregunta 10

De acuerdo a la pregunta anterior ¢cuéal de los moons especificados,

CUADRO N° 10

estaria usted dispuesto a cancelar segun al seriocadquirido?

95

MONTOS SERVICIOS EXEQUIALES CANT 100%
1 SERVICIO DE $600 a $650 232 64,44%
BASICO DE $651 a $700 0 0,00%
DE $701 o mas 0 0,00%
2 SERVICIO DE $700 a $750 114 31,67%
ESPECIAL DE $751 a $800 0 0,00%
DE $801 o mas 0 0,00%
3 SERVICIO DE $800 a $850 14 3,89%
PREMIUM DE $851 a $900 0 0,00%
DE $901 o mas 0 0,00%
TOTAL 360 100%
Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracién: MAYRA HARO.
GRAFICO N° 10
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Fuente: Encuesta Realizada.

Elaboraciéon: MAYRA HARO
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Interpretacién: En el Cuadro N° 10 y en el Gréafico N° 10 vemos que
igualmente esta pregunta tiene relacion con la anterior e indica el monto de
los servicios exequiales, donde muestra que los encuestados que prefirieron
el Servicio Basico siendo estos 232, estan dispuestos a cancelar el valor
mas bajo que es de $600 a $650, para quienes desearon el Servicio
Especial que fueron 114, estan dispuestos a cancelar el valor mas bajo, que
es de $700 a $750, y quienes prefirieron el Servicio Premium, que fueron 14,

estan dispuestos a cancelar el valor mas bajo, que es de $800 a $850.

3.4.3.2.11 Pregunta 11

CUADRO N° 11

¢, Si UD tuviera un familiar sepultado en el cementeo general,

trasladaria sus restos mortales a un nuevo Campo 8&?

TRASLADAR RESTOS MORTALES CANT %
Sl 302 83,89%
NO 58 16,11%
TOTAL 360 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracién: MAYRA HARO.

GRAFICO N° 11
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.



Interpretacion: La informacion del Cuadro N° 11 y del Grafico N° 11 revela
las expectativas que poseen los habitantes de Nueva Loja con respecto a
trasladar los restos de sus seres queridos del antiguo cementerio al nuevo

Campo Santo; el 83,89% correspondiente a 302 encuestados optaron por si

trasladar los restos, y el 16,11% que corresponde

eligieron lo contrario.

3.4.3.2.12 Pregunta 12

CUADRO N° 12

a 58 encuestados

¢ A través de que medios de comunicacion le gustartpe se de a

conocer al nuevo Campo Santo?

MEDIOS DE COMUNICACION CANT %
TELEVISION 291 80,83%
READIO 19 5,28%
PERIODICO 50 13,89%

TOTAL 360 100,00%
Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.
GRAFICO N° 12
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Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.
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Interpretacion: En el Cuadro N° 12 y en el Grafico N° 12 se observa que el
80,83% de los habitantes de Nueva Loja prefieren que se de a conocer por
medio de la television al nuevo Campo Santo, mientras que un 13,89% lo

desea por el periédico, y un 5,28% le gustaria escuchar por la radio.
3.4.3.2.13 Pregunta 13

CUADRO N° 13

La sala de velacion deberia tener una capacidad par

CAPACIDAD SALA DE
VELACION CANT %
50 PERSONAS 17 4,72%
75 PERSONAS 92 25,56%
100 PERSONAS 176 48,89%
MAS DE 100 PERSONAS 75 20,83%
TOTAL 360 100,00%

Fuente: Encuesta Realizada.
Elaboracion: MAYRA HARO.

GRAFICO N° 13
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Elaboracion: MAYRA HARO.
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Interpretacion: Mediante el Cuadro N° 13 y el Grafico N° 13 este
observamos que el 48,89% de los encuestados prefieren que la sala para
velacion tenga una capacidad para 100 personas, continuando con el
25,56%, que opinan que la sala de velacidon tenga una capacidad para 75
personas, seguido de un 20,83% que dicen que la capacidad sea de 50
personas y finalmente el 4,72% prefieren que tenga una capacidad de mas

de 100 personas.

3.5. LA DEMANDA.

Con la informacion obtenida vemos que la demanda en la ciudad de Nueva
Loja es alta, ya que no existe una organizacion exequial, debido a que, solo
cuenta con un cementerio municipal, cabe indicar que este lugar no dispone
de unidades de sepultamiento a propiedad como también su estructura no
recibe un manteniendo adecuado y sus instalaciones ya no cuentan con
espacios apropiadas para satisfacer al nivel de demanda existente. Cabe

recalcar que el cementerio municipal cuenta con nichos de arrendamiento.

De igual forma no cuentan con Salas de Velacion para realizar una
despedida digna de un difunto, ya que los familiares realizan las velaciones
en sus propias viviendas. Por lo manifestado anteriormente se debe tomar

en cuenta la definicion de la demanda potencial y la demanda real.

3.5.1. DEMANDA POTENCIAL.

La demanda o clientes que estan de acuerdo con la aceptacion de los
servicios del Campo Santo en la ciudad de Nueva Loja, se ha determinado
considerando los resultados obtenidos en la encuesta aplicada y que se
muestran en el Cuadro N° 5, esta informacion se la proyecta al promedio

total de las personas fallecidas en los ultimos cinco afios registradas en el
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Registro Civil de la ciudad de Nueva Loja que lo vemos en el Cuadro N° 14,
siendo el 96.26% de los encuestados que estan de acuerdo en adquirir los

servicios de la nueva empresa.
CUADRO Ne 14

FALLECIDOS EN LA CIUDAD DE NUEVA LOJA.

FALLECIDOS REGISTRADOS EN LA
ANO CIUDAD DE NUEVA LOJA.
2004 198
2005 167
2006 223
2007 186
2008 211
TOTAL 985
Promedio Total. 197

Fuente: Registro Civil Ciudad de Nueva Loja.
Elaboracién: MAYRA HARO.

A continuacion en el Cuadro N° 15 se detalla la Demanda Potencial de los

servicios de Inhumacion y Exequiales:

CUADRO N° 15

DEMANDA POTENCIAL DE SERVICIOS DE INHUMACION Y EXEQ UIALES
EN LA CIUDAD DE NUEVA LOJA.

CIUDAD
DEMANDA POTENCIAL NUEVA LOJA

Promedio total de fallecidos en la ciudad de Nueva 197
Loja durante los 5 ultimos afios.
(*) Porcentaje que estaria dispuesto a utilizar los
servicios de inhumacién y exequiales en el Campo 96.26%
Santo.
(=) NUmero de usuarios cuyos familiares estan de
acuerdo con la construccibn de un campo santo 190
privado.

Fuente: CuadroN°14y5
Elaboracion: MAYRA HARO.



101

3.5.2. DEMANDA REAL.

Para el calculo de la demanda real que lo vemos en el Cuadro N° 16 vamos a
construir un escenario conservador a partir de la demanda potencial,
planteandonos captar el 70% del mercado, es decir aspiramos que al menos el
70% de las defunciones de ese afio utilicen los servicios de inhumacion vy

exequiales en el Campo Santo EL Recuerdo.

Al decir que vamos a captar el 70% del mercado, lo justificamos en tres factores:

1.- Al estar saturado el cementerio actual y siendo nuestro proyecto la Unica
opcion en el sector podemos asegurar que tenemos un mercado cautivo para los
servicios exequiales y de inhumacion.

2.- Asuminos que no todos los habitantes del sector usaran los servicios del
Campo Santo el Recuerdo, ya que muchos de ellos desearan que le entierren es
Su cuidad natal.

3.- El factor economico siempre sera determinante en la toma de decion en el uso

de los servicios del nuevo Campo Santo.

CUADRO N° 16

DEMANDA REAL DE SERVICIOS DE INHUMACION Y EXEQUIALE S
EN LA CIUDAD DE NUEVA LOJA.

CIUDAD
DEMANDA REAL NUEVA LOJA

Demanda Potencial. 190
+ (*) Porcentaje de crecimiento promedio
defunciones registradas en el Registro Civil de 20%
Nueva Loja.
(=) NOmero de usuarios proyectados para el afio 228
2009.




(*) Porcentaje de captacion del
esperamos tener para la utilizacion de los servicios
de inhumacion y exequiales en el Campo Santo. 70%

mercado que

=)

Numero de usuarios cuyos familiares si
utilizarian los servicios de inhumacion y exequiales
para el afio 2009.

159

Fuente: Cuadro N° 15.
Elaboracion: MAYRA HARO.

3.5.3. PROYECCION DE LA DEMANDA.
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Para proyectar la demanda de servicios de inhumacion y exequiales para el nuevo

Campo Santo, se ha considerado el indice de defunciones que constan en el Registro

Civil de Nueva Loja. Tomando en cuenta estos mismos valores podemos apreciar que

existe un crecimiento promedio del 20% en el nimero de defunciones registradas afio a

afio, lo que nos permite, basandonos en estos datos histéricos proyectar el crecimiento

de la demanda en el “20% anual™8, a continuacion en el Cuadro N° 17 y en el Gréfico N°

14 la Demanda Real Proyectada:

CUADRO N° 17

DEMANDA REAL PROYECTADA PARA 5 ANOS (VIDA UTIL)

DEMANDA REAL PROYECTADA
ANOS DEM&%%’E;ES.?(E?JNAUDQZO% CON EL 70% DE CAPTACION
DEL MERCADO
2009 228 159
2010 273 191
2011 328 229
2012 393 275
2013 472 330

Fuente: Cuadro N° 16.

Elaboracion:

MAYRA HARO.

“8 Datos obtenidos en el Registro Civil de Nueva Loja.
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GRAFICO N° 14

Fuente: Cuadro N° 17.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Como se puede apreciar en el Cuadro N° 17 el incremento de la demanda
real en base al porcentaje de crecimiento, se ha podido determinar que la
demanda esperada para el 2009 es de 228 fallecidos, en el afio 2010 se
obtiene un crecimiento a 274 fallecidos, mientras tanto que en el afio 2011
se obtiene una demanda de 328 fallecidos, como también en los afios 2012
como 2013 se obtiene un incremento a 393 y 472 fallecidos respectivamente
para dichos afios a los cuales sus familiares estan dispuestos a la
adquisicion de los servicios ofrecidos. Cabe destacar que el porcentaje de
captacion del mercado que nos planteamos es del 70% debido a los factores

explicados anteriormente.

3.6. LA OFERTA.

En la ciudad de Nueva Loja actualmente existe un cementerio que esta bajo
la administracion del gobierno municipal de la localidad. ElI cementerio fue
creado en el afio de 1988, este es una reubicacién de un antiguo cementerio
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gue hasta ese afio ya no contaba con espacio para realizar futuras

sepulturas.

3.6.1. CARACTERISTICAS DEL ACTUAL CEMENTERIO

GENERAL.

Ubicacion: EI cementerio Municipal de la ciudad de Nueva Loja se ubica
en el noroeste de la ciudad, distante de las zonas colonizadas de la
ciudad, el problema que presenta es de estar ubicado en un sector
pantanoso.

Accesibilidad: EI cementerio se comunica con el resto de la ciudad a
través de una via de tercer orden, que se conecta a la red arterial
principal, la via Colombia.

El Terreno: El terreno de forma trapezoidal, se caracteriza por tener un
pequefio tramo con fuertes pendientes en forma de una pequefia colina,
el desnivel existente entre el acceso y la cumbre es de 7,5m. En este
sector del terreno de aproximadamente 9,000m2 se hallan las tumbas, y
su implantacion es por demas caotica. Se ha construido un cerramiento
de aproximadamente 300m de longitud, en los linderos Sur y Oeste, no
asi en los linderos Norte y Este; carece de la puerta de acceso lo que
contribuye a la profanaciéon de las tumbas.

Las Edificaciones: La Morgue, ubicada frente al acceso, es una
construccion con hormigén, paredes de bloque enlucidas y pintadas,
piso de cemento, ventanas de hierro, puerta de madera, todo ello en

regular estado.

Para un buen funcionamiento carece de elementales servicios como:
bafio, oficina de médico, agua potable, energia eléctrica y un adecuado
sistema de evacuacion de aguas servidas se suma a ello su mala

ubicacion.

Caseta para Panteonero, pequefa elemental e inconclusa edificacion.
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Las Tumbas, Se han ido ubicando sin ningun orden y control, es el
usuario el que decide el sitio que ha de ocupar. No se cumplen las

normas sanitarias del Codigo de Salud.

Los Osarios, Al igual que el resto de tumbas no cumplen con las
regulaciones sanitarias, especialmente en cuanto a si impermeabilidad y
hermetismo. Las dimensiones de los nichos exceden a los

requerimientos razén por la cual se desperdicia el espacio.

El cementerio carece de obras exteriores como vias, jardines,

estacionamientos vehiculares, etc.

Sintetizando el Cementerio de la ciudad de Nueva Loja se ha ido
estructurando sin orden ni control, presenta déficit de servicios, carece de
obras de infraestructura basica, no cuenta con regulaciones tanto del uso

del suelo, como de control sanitario.

El cementerio para su funcionamiento requiere a mas de una buena
infraestructura fisica, de normas y regulaciones municipales, asi como de un

organismo administrativo para su control y funcionamiento.

3.6.2. COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA.

De acuerdo a una entrevista realizada al jefe del departamento de Higiene
del Municipio y al Comisario del Canton Lago Agrio se obtuvo informacion
de que el actual cementerio estd totalmente copado, es decir ya no hay
espacio para poder sepultar a alguien mas y que lo que se esta haciendo
por el momento es enterrar uno sobre otro hasta que se dé una solucién a

este grave problema.

Con los antecedentes antes expuestos realizamos el Cuadro N° 18 donde se

encuentra el numero de fallecidos sepultados en el actual cementerio municipal:



CUADRO N° 18

COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA OFERTA.

ANO FALLECIDOS SEPULTADOS EN EL
CEMENTERIO GENERAL
2002 151
2003 155
2004 157
2005 140
2006 166
2007 148
2008 152
TOTAL 1073

Fuente: Comisaria Municipal de Nueva Loja.
Elaboracion: MAYRA HARO.

3.6.3. PROYECCION DE LA OFERTA.
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Para proyectar la oferta del actual cementerio general, se ha considerado utilizar el

método de los minimos cuadrados, para poder obtener la curva que une todos los puntos

de la oferta, estos datos los tenemos en el Cuadro N° 19.

CUADRO N° 19

METODO DE LOS MINIMOS CUADRADOS.

Y (oferta
ARNOS X (periodo) histérica) (X *Y) X2
2004 1 157 157 1
2005 2 140 280 4
2006 3 166 498 9
2007 4 148 592 16
2008 5 152 760 25
z 15 763 2287 55
Fuente: Cuadro N° 18. - 763
Elaboracién: MAYRA HARO. - 2 % = 1_55 o & )_/ =
n _ n y =1526
X=3



D" (xy) = Xy

a=y-hx

a=1526-(-02)(3)
a=1532

, = 2287-53)(1526)

55— 5(3)2
b=-02

Ahora aplicando la ecuacion de la curva se obtiene:

y =a+bx
y =1532+(-0.2)x

Donde: X = namero de periodos (afos)

Y = Oferta.
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A continuacion procedemos a realizar el Cuadro N° 20 donde se muestra la

Proyeccion de la Oferta:

CUADRO N° 20

PROYECCION DE LA OFERTA

ANOS X (periodos) Pfoégf’;&z)
2009 6 152
2010 7 152
2011 8 152
2012 9 151
2013 10 151

Fuente: Método Minimos Cuadrados, Cuadro N° 19.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Podemos notar claramente en el cuadro N° 20 que mediante el calculo

anterior, la oferta proyectada que tiene el actual cementerio general no

genera ningln aumento, ya que se debe a los problemas antes expuestos

por los que esta pasando el mismo, mencionando como el mas importante el

que ya no tiene capacidad para sepultar, mediante esto, queda comprobado

gue no tiene mas cabida para acoger a otro fallecido mas.
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3.6.4. DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA.

Mediante el calculo de la demanda insatisfecha nos permite ver la posibilidad de
gue pueda o no ingresar a operar una nueva empresa de servicios de inhumaciéon
y exequiales en la ciudad de Nueva Loja.

CUADRO N° 21

DEMANDA INSATISFECHA.

AROS DEMANDA OFERTA DEMANDA
PROYECTADA |PROYECTADA | INSATISFECHA
2009 228 152 -76
2010 274 152 -122
2011 328 152 -176
2012 394 151 -243
2013 473 151 -322

Fuente: Cuadro N° 17, 20.
Elaboracion: MAYRA HARO.

GRAFICO N° 15

DEMANDA INSATISFECHA

Fuente: Cuadro N° 21.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Como se podemos observar en el Cuadro N° 21 y en el Gréfico N° 15, en la
ciudad de Nueva Loja existe una demanda insatisfecha favorable que va
aumentando para los 5 afios siguientes, razon por la cual es beneficioso crear un
nuevo Campo Santo.



3.7. ANALISIS DE PRECIOS
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Para el analisis de los precios se tomo como referencia a la SFN (Sociedad

Funeraria Nacional).

Los servicios de inhumacion y paquetes de servicios exequiales a ofrecer

varian segun las necesidades, requerimientos y gustos de los habitantes. A

través de la investigacién de campo se determind, que el precio de cada unos de

los servicios de inhumacion varia de $700 a $900 y para los servicios exequiales

varian de $600 a $850 respectivamente.

A continuacion detallamos cada uno de los servicios:

* Nichos

o

o
o
o

 Nichos

o O O

Servicios de Inhumacion:

para cuerpos enteros incluye:

Espacio para el cuerpo.

Placa de granito con su respectiva inscripcion.

Florero de bronce.

Apertura y cierre del espacio.

PRECIO:

NICHOS CUERPO ENTERO
$800 A $850

para restos incluye:

Espacio para el cuerpo.

Placa de granito con su respectiva inscripcion.

Florero de bronce.

Apertura y cierre del espacio.

PRECIO:

NICHOS PARA RESTOS
$700 A  $750




110

 Tumbas en el Jardin incluye:
o Lotes de terreno si edificacion con capacidad para 2 personas
hacia abajo.
o Placa de granito con su respectiva inscripcion.
0 Un florero de bronce.

o Aperturay cierre del espacio.

PRECIO:

TUMBAS EN EL JARDIN
$900 A $950

Servicios Exequiales:

» Servicio Basico.- Este consta de los siguientes beneficios:

Sala de velacion por 24 horas.
Cofre metalico sin herrajes.
Servicio religioso.

Servicio de cafeteria (personalizado por 6 horas)

o O O O o

Arreglo floral para cubrir el cofre.

PRECIO:

SERVICIO BASICO
$600 A $650

. Servicio Especial.- Este consta de los siguientes beneficios:

Sala de velacion por 36 horas.

Cofre metalico con herrajes, o cofre de madera.

Servicio religioso.

Servicio de cafeteria (personalizado por 10 horas)
Arreglo floral para cubrir el cofre, y dos floreros laterales.

Tramites legales (Registro civil y Direccion de Salud).

O O O O O o o

Traslado en Auto corraza.
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PRECIO:

SERVICIO ESPECIAL
$700 A  $750

. Servicio Premium.- Este consta de los siguientes beneficios:

Sala de velacion por 48 horas.

Cofre metalico con herrajes, o cofre de madera.

Servicio religioso con acompafamiento musical.

Servicio de cafeteria (personalizado por 15 horas)

Arreglo floral para cubrir el cofre, y 1 florero en las 4 esquinas.
Tramites legales (Registro civil y Direccion de Salud).
Traslado en Auto corraza.

Libro de condolencias.

O O O o o o o o o

Misa privada del mes con acompafiamiento musical.

PRECIO:

SERVICIO PREMIUM
$800 A $850

3.8. COMERCIALIZACION.

La comercializaciéon, es la actividad mas importante en una organizacion,
por ello en este proyecto se debera contar con un departamento de ventas y
marketing, el personal se este departamento debera estar altamente
capacitado y calificado, para asi satisfacer las necesidades y exigencias del

cliente.

El medio de comercializacion que la empresa de servicios exequiales aplicara
para facilitar la transferencia del servicio se realizara a través del siguiente canal
de distribucion: Ventas directas: Empresa — Usuario final, lo que permitira al
cliente solicitar el servicio directamente al personal administrativo que estara a

cargo de la distribucion de los servicios exequiales.



112

EMPRESA

CLIENTE

Empresa: Creacion de un Campo Santo en la ciudad de Nueva Loja.

Cliente: Familiares de los fallecidos en la ciudad de Nueva Loja.

Se crearan estrategias de mercado y politicas de comercializacion con diferentes

alternativas:

* Una de las estrategias sera la difusiéon del Campo Santo y Salas de Velacion a
través de la television, periddico y tripticos los mismos que se repartirdn en
toda la ciudad de esta forma se obtendra la atencion del cliente.

» Exposicion de los servicios que presta el campo santo en ferias y lugares
estratégicos dentro de la ciudad.

* Se contratara el servicio de vallas publicitarias, al momento de la apertura del
Campo Santo, los mismos que deberan ser colocados en los diferentes puntos

estratégicos de la ciudad, para atraer la atencion de los clientes potenciales.

3.8.1. ESTRATEGIAS DE MERCADO.

3.8.1.1 Estrategias de Servicio.

Para la comercializaciéon del servicio se consideran los siguientes aspectos:

* La familia tendrd una ayuda efectiva cuando mas lo necesite.

» La compra lo hace en el presente con tranquilidad sin que en futuro le
cueste mas dinero; es decir se congela el precio.

* Planes y financiamiento segun su capacidad de pago.

* Es transferible.

e Es un nuevo sistema.

* El contratante tiene seguro de desgravaren.
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» La compra a Prevision se considera como una inversiéon y no como un
gasto.

* Obtiene un certificado de propiedad.

El servicio que el Campo Santo ofrece, dependera de las necesidades de
cada cliente, por los tanto se puede definir diferentes planes individuales,
familiares, empresariales, opciones que se adapten de acuerdo al

presupuesto y libertad de culto.

Brindar servicios de inhumacién y exequiales a todas las personas,
proporcionar asesoria para los tramites correspondientes que deben
realizar los familiares, se prestara un servicio personalizado, en el que los

clientes tengan una atencion oportuna para lograr completar su satisfaccion.

3.8.1.2 Estrategias de Precios.

* Debido a que el campo santo ofrecera tres tipos de servicio exequial se
necesitara de varios productos, por ello, se incurrird en la firma de
convenios con proveedores de dichos productos para el mantenimiento
del precio de los mismos para cada afo.

* En lo referente a la prestacion del servicio exequial Premium se
implementaran estrategias de mercado trimestrales en base a la disminucion
de su precio en un 10%, dar facilidades de pago mediante alianzas
estratégicas con empresas financieras.

» El precio estara intimamente ligado a la calidad, mas no solo a la calidad
intrinseca de lo que es el servicio, de lo que él hace, si no lo que el
cliente espera que el servicio haga por él.

 Con referencia a los resultados obtenidos en la encuesta tenemos que,
la mayoria de los habitantes de la ciudad de Nueva Loja estan de
acuerdo en cancelar por un servicio funerario valores que fluctian desde
los $600 hasta $850, es por esta razdn que he considerado dos tipos de
servicios principales de inhumaciéon que son nichos para cuerpo entero y

tumbas en el jardin, como también un principal en el servicio exequial
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gue es el servicio basico, de tal forma que el cliente pueda escoger el

gue mas le convenga.

3.8.1.3 Estrategias de Venta.

Los Agentes vendedores brindaran atencién personalizada a empresas
privadas, instituciones publicas y a la poblacion.

Cada asesor comercial contarda con una carpeta con fotografias y
material necesario para su desenvolvimiento.

Una oficina en el centro de la ciudad, de manera que sea de facil acceso
para los clientes.

Crear una pagina Web en la que informe los servicios y beneficios que
brindara el nuevo camposanto.

Se entregard cartas de presentacion acompafiadas de un CD, el que
demostrara los diferentes servicios que se ofrecera en el Campo Santo,
dirigido a personas e instituciones que no dejan a la deriva ese momento

inevitable.

3.8.1.4 Estrategias de Promocion y Publicidad.

Se realizaran alianzas estratégicas con empresas del Canton para
brindarles la oportunidad de obtener descuentos en la adquisicion de los
servicios, mediante la promocién y comunicacién de los beneficios y
ventajas que obtendrian al adquirir dichos servicios en el Campo Santo.
Implantar promociones para la fuerza de ventas como las comisiones,
concebidas para motivar a la fuerza de ventas y lograr que los esfuerzos de
del grupo de ventas resulten mas eficaces.

Aprovechar la inexistencia de competitividad en la prestacion de los servicios
exequiales: basico, especial y Premium en base a las necesidades y
requerimientos de los habitantes de la ciudad de Nueva Loja.

Se utilizara letreros panoramicos como son los de gigantografia ya que estos
permiten dar a conocer el servicio que la empresa brinda estaran ubicados en

puntos estratégicos de la ciudad.
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» Se tienen que realizar spots publicitarios que estaran a cargo de una empresa
especializada en publicidad, estos spots seran utilizados en distintos medios

de comunicacion como ser: Periodicos, revistas empresariales y radio entre

otras.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO.

El presente estudio técnico se centra en el mayor grado de factibilidad con
respecto a la localizaciéon general y areas de influencia del proyecto, a
través de este estudio se disefia la funcion 6ptima que mejor utilizaria la
ciudad de Nueva Loja para cumplimiento de sus necesidades vy

requerimientos.

4.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO TECNICO.

Analizar, definir y presentar la alternativa que mas favorezcan a los
inversionistas con respecto al tamafio del proyecto, su localizacién y todas

aquellas variables que puedan influir en el desarrollo viable del mismo.

4.2. TAMANO DEL PROYECTO.

La determinaciéon del tamafio del Campo Santo responde al analisis de los

resultados del estudio de mercado, tomando para ello variables como:

» Disponibilidad de materiales directos.
« Demanda.
 Volumen de inversiones.

+ Costos estimados.

Todos estos aspectos permitiran seleccionar un tamafio adecuado para que

no existan inconvenientes en la prestaciéon de los servicios.
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4.2.1. CAPACIDAD INSTALADA.

Para poner en marcha el proyecto la empresa cuenta con 50,000.00 m2 de
terreno, ubicados en la ciudad de Nueva Loja, Via Quito Km. 2 Y2 margen
derecho de la via Lago Agrio — Quito. Sin embargo la capacidad instalada con la
qgue contard el nuevo Campo Santo para los cinco afios de vida util sera para
2000 personas, capacidad en la que se incluye todos los servicios que ofrecera la
empresa.

Siendo una empresa de servicios, requerira una buena inversion para ponerla en
marcha, por lo que se empezara a trabajar Unicamente con dos hectareas; una
que esta destinada para la construccion de las instalaciones del éarea
administrativa, capilla, sala de velacion de la empresa y la otra para el servicio de
sepultura en nichos y sepultura en el jardin, con proyecciones a aumentar su
capacidad (infraestructura) y servicios en los afos siguientes la podemos ver en el
Cuadro N° 22.

CUADRO N° 22

CAPACIDAD INSTALADA

AROS DEMANDA CAPACIDAD 5 ANOS PORCENTAJE A CUBRIR
INSATISFECHA DE VIDA UTIL DE LA DEMANDA
2009 76
2010 122
176
2011 2000 100%
2012 243
2013 322

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracion: MAYRA HARO.



4.2.2. CAPACIDAD UTILIZADA.
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La capacidad utilizada tiene como base la aceptacién del servicio en el

mercado, asi como también la cobertura de ventas. La capacidad de

servicio exequiales estiq en funcion de la capacidad instalada del area de

servicios asi como también en relacion a los afios de vida util del proyecto.

Se planifica que para el primer afio se utilizar4 el 80%, de la capacidad

instalada, para el segundo afio el 85%, para el tercer afio el 90%, para el

cuarto afo el 95% y para el quinto afio de vida util del proyecto se utilizara

el 100% de la capacidad, esto se muestra en el Cuadro N° 23.

CUADRO N° 23

CAPACIDAD UTILIZADA

ANOS CAPACIDAD PORCENTAJE | CAPACIDAD
TOTAL A UTILIZAR
2000

2009 80% 1600

2010 85% 1700

2011 90% 1800

2012 95% 1900

2013 100% 12000

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

A continuacion en el Cuadro N° 24 se muestra la determinacion de los usuarios de

los servicios de inhumacién a ofrecerse:
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CUADRO DE DETERMINACION USUARIOS DE SERVICIOS DE

INHUMACION.

"o sy | S | R AR e

ENTERO RESTOS JARDIN

49,17% 3,89% 46,11% 0,83%
2009 1600 787 62 738 13
2010 1700 836 66 784 14
2011 1800 885 70 830 15
2012 1900 934 74 876 16
2013 2000 983 78 922 17

Fuente: Investigacion Directa.

Elaboracién: MAYRA HARO.

A continuacion en el Cuadro N° 25 se muestra la determinacion de los usuarios de

los servicios de exequiales a ofrecerse:

CUADRO N° 25

CUADRO DE DETERMINACION USUARIOS DE SERVICIOS

EXEQUIALES.

ANOS CAPACIDAD SERVICIO SERVICIO SERVICIO
UTILIZADA BASICO ESPECIAL PREMIUM

64,44% 31,67% 3,89%
2009 1600 1031 507 62
2010 1700 1095 538 66
2011 1800 1160 570 70
2012 1900 1224 602 74
2013 2000 1289 633 78

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.
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4.3. LOCALIZACION DEL PROYECTO.

Para una buena localizacion del proyecto se realizdé un estudio macro y micro del

mismo:

4.3.1. MACRO LOCALIZACION.

La localizacion de la Empresa de Servicios de Inhumacion y Exequiales
(Camposanto) estara ubicado en la ciudad de Nueva Loja capital de la

Provincia de Sucumbios.

Dentro de la macrolocalizacién se analizaran los siguientes puntos:

4.3.1.1. Proximidad y Disponibilidad de Materias Pimas.

Debido a que el nuevo Campo Santo se lo instalara en la ciudad de Nueva Loja
hace que la disponibilidad de la materia prima sea muy conveniente para el

proyecto ya que la podemos encontrar en la zona.

4.3.1.2. Medios de transporte.

La empresa contard con su propio automotor, destinado al traslado de los
féretros y otras actividades varias que realicen el personal que labora en la

empresa y que tengan relacion directa con el negocio.
4.3.1.3. Servicios.

Se aprovechara la adquisicion de ataudes, y capillas realizadas en
carpinterias del cantén, debido a que existe la materia prima (madera)

localmente y su costo es econémico por ser un producto de la zona.
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4.3.1.4. Mano de Obra.

La ciudad de Nueva Loja, cuenta con un grupo humano que tienen
facultades de empleo, y con ganas de superacion. Lo que indica que el
personal que laborara en el camposanto sera propio de esta region. En el
Cantén se dispone con recurso de un nivel escolar superior gracias a las
universidades que actualmente brindan sus servicios, lo que permitirad

seleccionar personal que ocupe el area administrativa sin inconvenientes.

4.3.1.5. Terreno.

La empresa contara con una superficie de 2 hectareas para el desempefio
de las actividades indicadas, contando a su alrededor con terreno suficiente

para una posible expansion del Camposanto.

4.3.1.6. Clima.

En esta ciudad existe una variedad de climas, esto se debe la exuberancia
de bosques que hay en la selva amazédnica, la temperatura oscila desde los
15 grados hasta los 38 grados centigrados, lo cual indica que estamos en un

clima Tropical humedo, y bastante caluroso.

4.3.1.7. Descripcion Geogréfica.

La mayor parte de esta region es una llanura selvatica, de exuberante
vegetacion y fauna. Entre estas elevaciones solo se destaca el Reventador
(3.562. m)

4.3.1.8. Vias de Comunicacion.

La ciudad de Nueva Loja, cuenta con vias de comunicacion aérea y

terrestre, en cuanto a las vias de comunicacién que se utilizaran para el
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proyecto serda el terrestre, debido a que las vias en mencién son de facil

acceso y la cual facilitara el traslado de la poblacion.
4.3.1.9. Servicios Basicos.

El Campo Santo privado, tendra las posibilidades de contar de manera
eficiente para desempefiar sus funciones de trabajo con los servicios
basicos, tomando en cuenta que debido a la ubicacion del terreno donde se
construirad la empresa no cuenta con la instalacién de los servicios basicos,
para ello es indispensable realizar el trAmite respectivo para instalar los

servicios que se detallan:

* Energia eléctrica, tanto para el area de servicio como para el area de
ventas y administracion, ademas que sera esencial para el alumbrado
general del Campo Santo.

 Agua, por ser un area que no tiene alcantarillado y no dispone de
agua potable, se requiere la construccién de un pozo séptico para del
desague de las aguas servidas, como también la construccién de una
cisterna para almacenamiento de agua limpia.

« Teléfono, este servicio es muy importante para la comunicacién, es
por ello que no se debe prescindir de este servicio bésico, contaremos
con una linea convencional, y se contara con dos lineas celulares:

Porta y Movistar.

4.3.1.10. Mapa De Macro Localizacion Del Hsiio.

A continuaciéon en la figura N° 6 se presenta el mapa de la Provincia de

Sucumbios.
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FIGURA N° 6
MAPA DE SUCUMBIOS
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Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.

Limites:

Norte: Colombia.
Sur:  Shushufidi.
Este: Dorado de Cascales.

Oeste: Cuyabeno.

4.3.2. MICROLOCALIZACION.

En el Cuadro N° 26 vemos que dentro de la microlocalizacién se analizaran los
siguientes puntos:



4321 Matriz de Localizacion.

CUADRO N° 26

MATRIZ DE LOCALIZACION.
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OPCION| OPCION | OPCI
) 1 2 ON 3
FACTORES RELEVANTES PONDERACION VIA
VIA. VIA. AGUA
QUITO | COLOMBIA RICO
Proximidad al mercado. 20% 10 8 6
Vias de acceso y transporte 20% 10 9 8
Seguridad de la Zona. 10% 9 8 7
PrOX|m|d§1d y Q|spon|bllldad 10% 9 10 3
de materias primas.
Servicios basicos. 15% 10 9 8
Area_dls_ponlble para futuras 15% 10 10 9
ampliaciones.
Condiciones topograficas. 10% 10 8
TOTAL 100% 9.71 7.71

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracion: MAYRA HARO.

Del analisis efectuado a los factores sefalados se ha tomado la decisiéon

que la micro-localizacion optima para instalar el Camposanto sera en la

ciudad de Nueva Loja, Via Quito Km. 2 %> margen derecho de la via Lago

Agrio — Quito, que no cuenta con los servicios basicos que prestara el

Campo Santo, por lo tanto debera ser implementados.

4.3.2.1.1 Proximidad al Mercad

0.

Como se puede apreciar en el mapa de la microlocalizacion, el mismo que

se presenta en la Gréafica N° 2, obtenemos que la localizacion del Campo
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Santo se encuentra cercana a la poblacion, por ello, existe una proximidad

optima del mercado.
4.3.2.1.2 Vias de Acceso y Transporte.

La ciudad de Nueva Loja cuenta con un adecuado nivel de viabilizacion y
transporte hacia los diferentes barrios y sectores de la ciudad, por ello,

exciten dos lineas de trasporte que tienen acceso al nuevo Campo Santo.
4.3.2.1.3 Seguridad de la Zona.

Esta ubicado en una zona cercana a la ciudad, no se encuentra rodeado de
un sector poblado, por ello, el nuevo Campo Santo implementara un sistema

de seguridad eficiente de control.
4.3.2.1.4. Proximidad y Disponibilidad de MaterRsmas.

La ciudad de Nueva Loja por encontrarse en una region maderera, cuenta
con varios sitios donde podamos adquirir cofres de madera para los
diferentes servicios de inhumacion, como ataudes para diferentes servicios

exequibles.
4.3.2.1.5. Servicios Basicos.

El sector donde se localiza el nuevo campo santo, cuenta con los servicios

basicos necesarios para la implementacion del mismo.
4.3.2.1.6. Area disponible para futuras ampliaes.

El terreno con el que se dispone para la implantacién del nuevo Campo
Santo cuanta con un area de 5 hectareas de terreno, como se puede
apreciar en el item 4.3.1 de la capacidad instalada, la misma que refleja el
uso de dos hectareas de terreno, por ende, existe una disponibilidad de

ampliacién de 3 hectareas de terreno para ampliaciones futuras.



126

4.3.2.1.7. Condiciones topograficas.

El Terreno es un suelo seco y por no contar con rios, lagunas u otro tipo de
corriente de agua es apropiado para realizar las tumbas en tierra, evitando
de esta manera un impacto ambiental con la contaminacion en el agua.

4.3.2.2. Mapa de la Microlocalizacion.

A continuacién en la Figura N° 7 se muestra lel lugar donde se ubicara el
futuro Campo Santo “El Recuerdo”.

FIGURA N° 7

MAPA DE LA MICROLOCALIZACION.

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracion: MAYRA HARO.
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4.3.3. INGENIERIA DEL PROYECTO.

Como Ingenieria del proyecto se conoce, al estudio técnico de los procesos
gue son necesarios para prestar los servicios de inhumacion y exequiales,
fundamentalmente se trata de dimensionar a ciencia cierta que materiales
intervienen en el proceso de los servicios, la mano de obra necesaria, los
insumos adicionales o indirectos y principalmente la definicion del equipo y
sus caracteristicas, tamafo, precios, la distribucion de los mismos en el
area del Campo Santo y finalmente la incidencia que los servicios van ha
tener en el proceso de administracion y ventas, en base a las politicas
disefiadas en la parte del estudio de mercado que corresponde a

comercializacion.

El objetivo de la ingenieria del proyecto es comprobar la viabilidad técnica del
proyecto, permitiendo una evaluacion técnica y econOmica, que proporcione los

fundamentos técnicos sobre los cuales se disefiara y ejecutara el proyecto.

4.3.3.1 Identificacion y Seleccion de Procesos.

La organizacion del nuevo Campo Santo, en el desenvolvimiento de sus
actividades debe priorizar aquellas que generan valor, estas actividades se
agrupan para conformar la estructura denominada Cadena de Valor. En ella se
eslabonan los procesos de manera que se interrelacionan para lograr resultados

complementarios a través del enlace de sus entradas y salidas.

A continuacion en el Grafico N° 16 se va a detallar el proceso del servicio del

Campo Santo utilizando la cadena de valor.
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GRAFICO N° 16

CADENA DE VALOR CAMPO SANTO “EL RECUERDO"

GESTION PUBLICIDAD SERVICIO
1 | ACTIVIDADES
ADMISION DE Y PROMOCION ) POST-
PRIMARIAS.
SERVICIOS VENTA
GESTION RECURSOS HUMANOS
GESTION ADMINISTRATIVA - FINANCIERA. ACTIVIDADES
DE APOYO.

INFRAESTRUCTURA

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracion: MAYRA HARO.

4.3.3.1.1. Actividades Primarias.

Admision.- Esta actividad consiste en la adquisicion de clientes para
el servicio de inhumaciéon y/o exequial, en base a la firma de un
contrato, que manifieste todas las actividades que se desarrollaran y
los costos que incluyen en el mismo.

Gestion De Servicios.- Esta Actividad empieza desde la revisién de
los documentos para la inhumacion como son el permiso de sepultura
y el informe estadistico (ANEXO No.4) hasta la recepcion vy
preparacion del cadaver o restos para la realizacién del servicio
requerido en el contrato.

Promocion Y Publicidad.- Esta actividad se encarga de la promocién
en la eficiencia del servicio, mediante cartas publicitarias,
propagandas en radio y television. En lo Referente a la promocion se

efectuara una campafa con los familiares de nuestros clientes, en
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base a un incremento a una hora mas en el servicio de cafeteria en
cualquier tipo de servicio que adquieran.

Servicio Post-Venta.- Esta actividad comprende el seguimiento de
los familiares del cliente, en relacibn a las necesidades vy
requerimientos, sean estos de mantenimiento de los nichos o tumbas
como celebraciéon de las misas posteriores a la prestacion de los

servicios exequiales.

4.3.3.1.2. Actividades de Apoyo.

Gestion Recursos Humanos.-  Esta actividad comprende el manejo y
cumplimiento de todas las actividades que incurren en los servicios de
inhumacion y/o exequiales por parte de los trabajadores.

Gestion Administrativa-Financiera.-  Esta actividad es la encargada
de velar por el cumplimiento de todas las actividades a desarrollar,
estipuladas en el contrato, controladas por al administrador del campo
santo, como también es la encargada de controlar la rentabilidad y el
manejo financiero de todas las actividades que involucra los
diferentes servicios prestados en el campo santo.

Infraestructura.- Esta actividad es la encargada de realizar el
mantenimiento de todas las instalaciones con las que cuenta el nuevo

campo santo.

4.3.3.1.3. Servicio de Inhumacion.

Aqui se detalla los procesos de los servicios que ofrece el Campo Santo,

existen tres servicios de inhumacién con los que cuenta el Campo Santo,

estos son: nichos para restos, nichos para cuerpos y tumbas en el jardin.

A continuacion detalle de los procesos de los servicios de inhumacion:

Inhumacion en los nichos para cuerpos.-

a) Acudir al lugar donde se encuentra el cadaver en auto corraza.



f)
)
h)

)
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Receptar el cadaver.

Preparar el cadaver.

Poner el cadaver en el féretro elegido.

Llevar el féretro al lugar de entierro designado (nichos para
cuerpos).

Inspeccionar la calidad del servicio.

Cantos funebres.

Colocar el féeretro en el columbario de nichos para cuerpos.

Colocar la placa de marmol con la respectiva leyenda y nombre del
fallecido.

Cerrar el nicho.

* Inhumacion en los nichos para restos.-

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)
h)

)

Acudir al lugar donde se encuentra los restos en auto corraza.
Receptar los restos.

Poner los restos en el féretro elegido.

Llevar el féretro al lugar de entierro designado (nichos para restos).
Inspeccionar la calidad del servicio.

Cantos funebres.

Colocar el féretro en el columbario de nichos para restos.

Colocar la placa de marmol con la respectiva leyenda y nombre del
fallecido.

Cerrar el nicho.

* Inhumacion en las tumbas en el jardin.-

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

Acudir al lugar donde se encuentra el cadaver en auto corraza.
Receptar el cadaver.

Preparar el cadaver.

Poner el cadaver en el féretro elegido.

Llevar el féretro al lugar de entierro designado (tumbas en el jardin).
Inspeccionar la calidad del servicio.

Cantos fuanebres.

Colocar el féretro en la tumba.

Colocar la placa de marmol con la respectiva leyenda y nombre del

fallecido.



)

4.3.3.1.4.
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Cerrar la tumba.

Servicios Exequiales.

Existen tres servicios exequiales que brinda el Campo Santo, estos son: servicio

exequial basico, servicio exequial especial y servicio exequial premium

A continuacion detalle de los procesos de los servicios exequiales:

» Servicio Exequial Bésico.-

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

Acudir al lugar donde se encuentra el cadaver en auto corraza.
Adecuar la sala de velacion.

Coordinar el servicio exequial basico

Transportar el féretro hacia sala de velacion.

Inspeccionar la calidad del servicio.

Velar el cuerpo (por 24 horas tiempo de este servicio)
Celebrar la ceremonia religiosa.

Servicio de cafeteria (por 6 horas tiempo de este servicio).

Trasladar el féretro a su destino final en auto corraza.

» Servicio Exequial Especial.-

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

Acudir al lugar donde se encuentra el cadaver en auto corraza.
Adecuar la sala de velacion.

Coordinar el servicio exequial especial.

Transportar el féretro hacia sala de velacion.

Inspeccionar la calidad del servicio.

Velar el cuerpo (por 36 horas tiempo de este servicio)
Celebrar la ceremonia religiosa.

Servicio de cafeteria (por 10 horas tiempo de este servicio).

Trasladar el féretro a su destino final en auto corraza.

» Servicio Exequial Premium.-

a)
b)
c)
d)

Acudir al lugar donde se encuentra el cadaver en auto corraza.
Adecuar la sala de velacion.
Coordinar el servicio exequial premium.

Transportar el féretro hacia sala de velacion.
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e) Inspeccionar la calidad del servicio.

f) Velar el cuerpo (por 48 horas tiempo de este servicio)

g) Celebrar la ceremonia religiosa.

h) Servicio de cafeteria (por 15 horas tiempo de este servicio).
i) Trasladar el féretro a su destino final en auto corraza.

]) Celebrar la ceremonia religiosa dentro del primer mes.

Los diagramas de flujos de los procesos de servicios de inhumacion y exequiales
se encuentran en (ANEXO No. 5)

4.3.3.2. Listado de Equipos.

A Continuacién se detallan todos los insumos, muebles, materiales, herramientas

y equipos que se necesitan para el funcionamiento del Campo Santo.

4.3.3.2.1. Terreno.

La empresa cuenta con 50,000.00 m2 de terreno, ubicados en la ciudad de Nueva
Loja, Via Quito Km. 2 ¥ margen derecho de la via Lago Agrio — Quito, la
hectarea de terreno, es ofertado a US. 4.000 doélares, el terreno cuenta con el

servicio basico de luz, pero carece de los servicios basicos de agua y teléfono.

CUADRO N° 27

REQUERIMIENTO DEL TERRENO

A VALOR
DETALLE HECTAREAS UNITARIO VALOR TOTAL
Terreno 200m X 250 5 15.000,00 75.000,00
TOTAL 75.000,00

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracién: MAYRA HARO.
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4.3.3.2.2. Construccion y Adecuacion de Edificio.

Este rubro comprende el costo del edificio, oficinas administrativas y ventas
y otras construcciones directamente relacionadas con el proyecto (sala de
velacion, columbarios, sepulcros, funeraria) adicional se incluyen obras
complementarias como vias internas, parqueadero y otras similares, todo

esto se lo realiza bajo las Normas de Arquitectura y Urbanismo.

CUADRO N° 28

REQUERIMIENTO PARA LA CONSTRUCCION Y ADECUACION EDI FICIO.

DETALLE UNIDADES | CANTIDAD UT\|F|{TEAC|£(|)O PT%ET%?
Cerramiento (695 m x 3m) M2 2.085,00 7,95 16.575,75
Parqueo — pavimento M2 1.000,00 11,56 11.560,00
gg:‘n')”o peatonal (800m x M2 | 2.000,00 11,56 23.120,00
Zona administrativa (mixta
de hormigdén con ceramica M2 122,00 100,00 12.200,00
(10m x 12 m)

Salas de Velacion, M2 | 761,00 100,00 | 76.100,00
cafeteria, capilla, banos.
Tanatopraxia.(8mx9m) M2 72,00 100,00 7.200,00
Floreria y Guardiania M2 153,00 100,00 15.300,00
Nichos para Cuerpos M2 3.690,00 15,00 55.350,00
Nichos para Restos M2 224,00 15,00 3.360,00
Nivelacion del terreno,
Tumbas en el M3 115,30 67,00 7.725,10
Jardin.(2306x0.05cm)

TOTAL 228.490,85

Fuente: Cotizacion con el Ing. Enrique Guerrero.

Elaboracion: MAYRA HARO.

4.3.3.2.3. Vehiculo.

La empresa de acuerdo a su planeamiento estratégico adquiere para el
primer afio 1 vehiculo que sera destinado para brindar su servicio exequial
en el transporte del féretro desde el lugar de recepciéon del cadaver hacia el

cementerio.



CUADRO N° 29

REQUERIMIENTO DE VEHICULO

DETALLE MARCA CANTIDAD | VALOR TOTAL
Carroza Triblazer 4x4 TA | Chevrolet 1 30.000.00
TOTAL 30.000,00

Fuente: Automotores Autolandia.
Elaboracion: MAYRA HARO.

4.3.3.2.4. Muebles y Enseres de Administracion y Servicios.
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Las necesidades de muebles y enseres para el area administrativa y el area de

servicios se cuantifican en el siguiente cuadro:

CUADRO N° 30

REQUERIMIENTO DE MUEBLES Y ENSERES

COSTO COSTO
MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
AREA ADMINISTRATIVA.

Escritorios 4 200 800
Sillén Ejecutivo 1 180 180
Mueble auxiliar computadora 1 70 70

Sillas de visitas 10 70 700
Sillas giratorias. 4 50 200
Estanterias 4 120 480
Archivadores 4 50 200
Mesa de reunion 1 500 500
Basureros 5 3 15

Mesas 2 80 160
Kit de limpieza 2 3,13 6,26

AREA DE SERVICIOS.

Muebles completos para velacion 2 1000 2000
Sillas para salas de velacién 140 30 4200
Carpas 2 45 90

Butacas para capilla. 10 55 550
Mesas 5 80 400
Basureros 5 3 15

TOTAL 10566,26

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracién: MAYRA HARO.
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4.3.3.2.5. Equipos Y Maquinaria.

Este rubro es uno de los mas importantes para el proyecto, es por ello que se
realiza una descripcion y clasificacion de equipos y maquinaria, tomando en
cuenta su costo de adquisicion, mas los gastos de transporte y otros gastos
adicionales hasta ponerlos en la planta de la empresa.

CUADRO N° 31

REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y MAQUINARIA

COSTO COSTO
EQUIPOS Y MAQUINARIA CANTIDAD UNTTARD) —
AREA ADMINISTRATIVA.
Computadora (Clon) 4 500 2000
Impresora 2 60 120
Teléfono / Fax 2 120 240
Teléfono. 4 30 120
Sumadora 4 30 120
Aspiradora 1 56 56
Regulador de voltaje 2 15,12 30,24
Corta picos 2 3,5 7
AREA DE SERVICIOS.
SERVICIOS EXEQUIALES
Equipos de Amplificacion. 1 750 750
Micréfonos. 2 35 70
Magquina de Formalizacion. 1 300 300
Aire acondicionado 4 400 1600
Cafeteras 2 50 100
Aguateros 3 60 180
Microondas 1 100 100
platos y tazas 80 2 160
Charol 4 10 40
Vasos 80 1 80
Cucharas 80 0,5 40
Menaje de Cocina 5 10 50
SERVICIOS DE INHUMACION
Palas 3 25 75
Carretillas 2 30 60
Barras 2 15 30
Picos 2 15 30
Polea para bajar ataud 2 250 500
Tijeras de Jardineria 2 15 30
Rastrillos 2 10 20




136

Cortadora de césped carro 3.7 HP 1 225 225
Linea de Tanatopraxia 1 500 500
Linea de Tanatoestética 1 250 250
Overoles 5 15 75
Botas de Caucho 5 6 30
Galones de formol 30 2,5 75
EQUIPOS VARIOS

Equipo para defensa 1 100 100
Chalecos Antibalas 1 45 45
Cintos para guardia 1 8 8

Guantes jardineros 2 1 2

TOTAL 8.218,24

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracion: MAYRA HARO.

4.3.3.2.6. Utiles de oficina.

Los utiles de oficina, enseres necesarios para el desarrollo de las actividades son

los siguientes:

CUADRO N° 32

REQUERIMIENTO DE UTILES DE OFICINA

. CAN COSTO COSTO COSTO

UTILES DE OFICINA TIBA UNITARIO MENSUAL ANUAL
Resmas de papel bond 500 hojas 1 2,8 2,8 33,6
Esferos 5 0,15 0,75 9
Sobres manila oficio 10 0,25 2,5 30
Sobres blancos 10 0,25 2,5 30
Papel Fax 1 2,9 2,9 34,8
Papel sumadora 1 0,25 0,25 3
Almohadilla Sellos korex 3 0,45 1,35 16,2
Moja dedos 3 1,25 3,75 45
Sellos 3 2,46 7,38 88,56
Porta sellos 3 3,23 9,69 116,28
Liquid paper 1 1,18 1,18 14,16
Type 1 0,25 0,25 3
Cinta embalaje 1 0,36 0,36 4,32
Engrapadora 1 4,12 4,12 49,44
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Grapas (caja) 1 0,64 0,64 7,68
Perforadora 1 4,12 4,12 49,44
Dispenser Type 1 3,67 3,67 44,04
Clips estandar (caja) 1 0,12 0,12 1,44
Saca grapas 1 1,27 1,27 15,24
Apreta papel (caja) 1 0,75 0,75 9
Multipeg (fundas) 1 0,38 0,38 4,56
Archivador oficio 5 1,87 9,35 112,2
Archivador oficio grande 5 2,14 10,7 128,4
Carpetas 5 0,47 2,35 28,2
Foélder colgante 2 0,14 0,28 3,36
Borradores 2 0,15 0,3 3,6
Goma 3 0,26 0,78 9,36
Factureros 1 15 15 180
Fundas de Basura (paquetes) 7 1,25 8,75 105
TOTAL 54,13 98,24 1178,88

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracién: MAYRA HARO.

4.3.3.2.7. Servicios.

Dentro de los servicios basicos necesarios para el funcionamiento de toda la empresa

se tiene a los siguientes:

REQUERIMIENTO DE SERVICIOS BASICOS

CUADRO N° 33

TOTAL

DETALLE UNIDAD | PRECIO |MENSUAL | o\
Pago de energia
eléctrica 100Kw/h 0.10 97.90 1.174.80
Agua m3 150m3 0.25 75.00 900.00
Teléfono (Base
Comercial) 15.00 15.00 180.00
Internet 40 480

TOTAL 227.90 2.734,80

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaboracion: MAYRA HARO.



4.3.3.2.8. Mano de obra.

En lo referente a mano de obra en el cuadro siguiente se puede ver a todo el personal

necesario e indispensable para el buen funcionamiento de la empresa:

CUADRO N° 34

REQUERIMIENTO DEL PERSONAL.
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PERSONAL OPERATIVO
CONDUCTOR/ TOTAL TOTAL
DENOMINACION GUARDIA SEPULTURERO COCINERA | TANOPRACTOR MENSUAL ANUAL
SueldoUnificado 250,00 200,00 200,00 200,00 850,00 10.200,00
Décimo Tercero 20,83 16,67 16,67 16,67 70,83 850,00
Décimo Cuarto 16,67 16,67 16,67 16,67 66,67 800,00
Vacaciones 10,42 8,33 8,33 8,33 35,42 425,00
Aporte Patronal 30,38 24,30 24,30 24,30 103,28 1.239,30
TOTAL 328,29 265,97 265,97 265,97 1.126,19 |13.514,30
PERSONAL ADMINISTRATIVO
TOTAL TOTAL
DENOMINACION GERENTE SECRETARIA /RECEPCIONISTA MENSUAL ANUAL
SueldoUnificado 400,00 300,00 700,00 8.400,00
Décimo Tercero 33,33 25,00 58,33 700,00
Décimo Cuarto 16,67 16,67 33,33 400,00
Vacaciones 16,67 12,50 29,17 350,00
Aporte Patronal 48,60 36,45 85,05 1.020,60
TOTAL 515,27 390,62 905,88 10.870,60

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracién: MAYRA HARO.

4.3.3.3. Distribucion Espacial.

Se procedi6 a realizar los planos respectivos de las distintas unidades de operacion,

movilizacién y administracion, que se ocupa para la distribucion espacial del Campo

Santo, el mismo gque se puede observar en la Figura N° 8.
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FIGURA N° 8

PLANO DE LA PLANTA CAMPO SANTO “EL RECUERDO”
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PLANTA CAMPO SANTO EL RECUERDO
Fuente: Investigacion Directa. AREATOTAL 5 HECTAREAS

Elaboracion: Arq. Enriqgue Guerrero.
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4.3.3.4. Distribucién Interna.

De la misma manera se procede a realizar con la ayuda del programa AUTOCAD la
adecuada distribucion que debe tener la planta administrativa y la planta de
tanatopraxia que se la observa en la Figura N° 9 y 10.

FIGURA N° 9

PLANO DE LA PLANTA ADMINISTRATIVA.
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Fuente: Investigacion Directa. ESCALA. ———1:100
Elaboracién: Arg. Enrique Guerrero.
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FIGURA N° 10

PLANO DE LA PLANTA DE TANATOPRAXIA.
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaboracién: Arg. Enrique Guerrero.
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A continuacion en la Figura N° 11 se muestra los planos para los servicios
exequiales:

FIGURA N° 11

PLANO DE LA PLANTA DE LAS SALAS DE VELACION.

PLANTA SALA'DE VELACION # 1 PLANTA SALA DE VELACION#2

Fuente: Investigacion Directa.

Elaboracion: Arq. Enriqgue Guerrero.

A continuacién en la Figura N° . FiIcuraNe12 L los planos para los servicios de
inhumacion.
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PLANO DE LOS NICHOS PARA CUERPOS ENTEROS Y RESTOS.
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Fuente: Investigacion Directa.

Elaboracién: Arq. Enrique Guerrero.
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL.

En el presente estudio se presenta la propuesta organizacional desarrollada
para el proyecto de factibilidad de la creacién de un Campo Santo en la

ciudad de Nueva Loja.

5.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.
Dentro de la organizacion de la empresa se analizara los siguientes
aspectos:

5.1.1.RAZON SOCIAL.

Para efectos del presente proyecto la razén social de la empresa se
denominarda “CAMPO SANTO EL RECUERDO CIA LTDA.” Que la

observamos en la Figura N° 13.

FIGURA N° 13

seres gueridos!!!

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: Mayra Haro.
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5.1.2. VALORES Y PRINCIPIOS.

51.2.1 Valores.

Responsabilidad y Confiabilidad.

+ Responde confiadamente a sus funciones delegadas.

+ puntuales en el cumplimiento de su trabajo

+ Hay compromiso en las metas establecidas.

« Desarrolla su capacidad para aceptar mayores responsabilidades.

Integridad Personal.

+ Reconoce y acepta errores.
+ Respeta la propiedad de los demas y los activos de la compaiiia.

-« Habla con la verdad.

Respeto a los Demas.

+ Respetan a los compaiieros de trabajo, colaboradores y clientes.
+ Se reconocen lo logros obtenidos por otros compairieros.

+ Muestra empatia en su relacidon con los demas.

Mejora Continua.

+ Nuestro desafio es ser una organizacion agil, eficiente y flexible.
+ Aprende permanentemente para mejorar su desempeinio.

+ Nuestro éxito se fundamenta en la calidad, servicio y competitividad.

Comunicacion

« Escucha y esta abierto a la veredicto de los demas.
+ Manejo en forma adecuado, la informacion confidencial de la
empresa.

« Dice lo que tiene que decir en forma clara, breve y oportuna.
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5.1.2.2 Principios.
Honestidad.

« Sembrar en todos los miembros de la organizacion del Campo Santo
que cumplan a cabalidad con este principio siendo sinceros, y
hablando con la verdad siempre que exista algun problema dentro de

la empresa.
Talento humano.

* Regir a todos las partes a la excelencia en un ambiente de motivacion
con una capacitaciéon constante para que demuestran sus virtudes
innatas en todo momento como es la amistad, servicio y cooperacién

como establecimiento del trabajo en equipo.
Etica profesional.

* Ser leales y serios con la empresa, estando dispuestos a trabajar con

seriedad y honradez.

5.1.3. OBJETIVO GENERAL.

Cambiar e innovar una nueva cultura de administracion y desarrollo con
politicas definidas para la prestacion de servicios de inhumacion vy

exequiales.

5.1.3.1 Objetivos Especificos.

» Brindar la solucion total e integral en el momento del fallecimiento de una
persona, dando cobertura en la zona y asi evitando el desplazamiento de

los deudos a otros sitios.
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* Crear una cultura de Prevision, politicas y estrategias en el servicio
enfocadas a la parte social.

* Brindar un servicio de calidad a un precio comodo para nuestros clientes.

» Contratar y capacitar al personal propio de la region.

* Promover respeto y cultura de las tradiciones.

5.1.4. MISION.

Brindar a la comunidad un servicio de calidad, facilitando una excelente atencién y
buenos precios, ofreciendo al cliente seguridad, confianza y siendo su
satisfaccion nuestro principal objetivo. Ademas crear valor para los accionistas,

empleados y contribuir con el progreso de la ciudad.

5.1.5. VISION.

En el afio 2013 “CAMPO SANTO LOS RECUERDOS CIA LTDA. “Sera una
empresa lider en servicios exequiales, brindando un servicio integral de calidad a
precios competitivos a la comunidad, manteniendo con ética y responsabilidad

una cultura organizacional orientada al cliente.

5.2. DISENO ORGANIZACIONAL DE LA EMPRESA.

Para el desarrollo de la organizacién es importante tomar en cuenta que las
condiciones de trabajo del personal, el ambiente y el entorno en general
cumple un papel fundamental sin descuidar que el principio de la creacion
de empresas es obtener rédito por la inversion realizada y ademéas cumplir

con un fin social.
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5.2.1.NIVELES DE LA ORGANIZACION ADMINISTRATIVA.

La organizacion funciona empleando una filosofia empresarial donde se da
acceso a la originalidad y participacion de los trabajadores. Su estructura se
aparta de los esquemas tradicionales y reduce la actividad en un nivel plano
y flexible. Ademés comprende la determinacién del aspecto legal, los
diferentes niveles jerarquicos y las funciones a cumplir, el establecimiento
de los organigramas estructural, funcional y posicional asi como el manual

de funciones para cada uno de los puestos establecidos en la empresa.

5.2.1.1. Niveles Jerarquicos.

Para el manejo operacional de la empresa se consideran cinco niveles que segun

lo expresa la ley de comparfiias que son los siguientes:

a) Nivel Legislativo.
Constituido por la Junta General de Socios. Es el 6rgano supremo de la

compainiia, esta formado por los socios legalmente convocados y reunidos.

b) Nivel Ejecutivo.

Estara formado por el Gerente el mismo que sera nombrado por la Junta General
de Socios.

c) Nivel Asesor.

Estara conformado por el asesor que en el caso de esta empresa tendra la
calidad de ocasional, este cargo lo ocupara un abogado en libre ejercicio de su
profesion.

d) Nivel de Apoyo.
Estara conformado por todos aquellos puestos de trabajo que tengan relacion
directa con el cumplimiento de las actividades administrativas de la empresa

Secretaria- Contadora.
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e) Nivel Operativo.
En este nivel estan ubicados todos los puestos de trabajo que tienen relacion

directa con el proceso productivo y las ventas.

5.2.2.0RGANIGRAMA ESTRUCTURAL.

En el siguiente esquema se puede visualizar la estructura administrativa del nuevo

Campo Santo.

GRAFICO N° 17

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL.

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

Asesor ¢

Secretaria - Contadora

Operacion

\ 4

A\ 4 ¢ A 4

Cocinera Guardia Conductor Tanatopractor
Sepulturero

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.
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5.2.3.0RGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA

Es la representacion grafica de las funciones principales y basicas (ANEXO
No.6). De los diferentes elementos: Gerente general, Secretaria-Contadora,
Agente operativo, vendedor, recepcionista, cocinera, guardia, conductor,

sepulturero y tanopractor.

GRAFICO N° 18

ORGANIGRAMA FUNCIONAL.

Junta General De Socios
» Elaborar reglamento interno.
» Aprobar reparto de utilidades.
« Disefar normativas de trabajo.

Gerente
Planificar, Organizar, Ejecutar, Dirigir y

Cnntrnlar la artividad de la emnreaca

Asesor ¢
Asesora los aspectos [— — — — .
legales de Ia Sec_retarla - Contadpra
empresa. Manejar correspondenma.

Atender al publico
Llevar los asuntos contables.

v

OPERACION

v v v v

Cocinera Guardia Conductor Sepulturero. Tanatopractor
Preparar Resguardar Transportar el féretro, Preparar los
y servir las cavar y tapar las tumbas y cadaveres.
los instalaciones nichos y mantenimiento
del Camnn S

Fuente: Investigacion Directa.
Elaboracién: MAYRA HARO.



151

5.3. ORGANIZACION LEGAL DE LA EMPRESA.

5.3.1. ASPECTOS LEGALES.
5.3.1.1 Seleccién del tipo de Sociedad.

Para realizar la seleccion del tipo de sociedad que tendra el presente se
toma en cuenta la informacion de la Ley de Sociedades Mercantiles, ya que
guienes la constituyen convienen en aportar bienes o servicios para el
ejercicio en comun de una actividad econdémica, en cualquiera de las formas

reguladas en la ley, cuyo fin es licito y en beneficio comun de los socios.

Esta compafiia se constituira bajo el procedimiento juridico de una
Compafia de Responsabilidad Limitada (ANEXO No.7).

5.3.1.2 Constitucion de la Empresa “Campo SantEl Recuerdo”.

Su constitucion sera por parte de la Superintendencia de Compafias asi como
también su respectiva inscripcion en el registro mercantil .La compaiiia se tendra
como existente y con personeria juridica desde el momento de dicha inscripcion y
publicacién con un anuncio al respecto en el periddico local de mayor circulacion.
Los requisitos principales para la constitucion de la compafia son:
» Escrito previo solicitando la constitucion de la compafia a cargo de un
abogado en libre ejercicio profesional.
» Celebraciéon de la Escritura Publica que se realiza en una Notaria Publica
del cantén Lago Agrio.
» Aprobacién de la Superintendencia de Compainias.
» Afiliacion a la Camara de Comercio.
* Inscripcién en el Registro Mercantil.
* Obtencion del Registro unico de Contribuyentes.
* Registro y permiso de funcionamiento de la Camara de la Pequefia

Industria.
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* Obtencion de la Patente Municipal.

* Permiso del Cuerpo de Bomberos.

A continuacion los pasos a seguir par ala constitucion de la empresa:

Paso 1: Reserva de Denominacién

“Mediante oficio suscrito por un Abogado se solicita a la Superintendencia de
Compafias, la “RESERVA DE DENOMINACION” para lo cual los socios
previamente determinan el nombre de la Compainiia.

La Superintendencia de Compaiiias, mediante resolucién administrativa comunica
la Reserva de Denominacion que tendra una duracion de 30 dias, tiempo en el

cual se debera legalizar la constitucion de la compainiia.

Paso 2: Escritura de Constitucion

El Abogado elabora la minuta de constitucion de la compafia, conforme la

resolucion de los socios respecto a los:

» Comparecientes (socios).

* Objeto Social.

» Nacionalidad, Domicilio y Duracion de la Compafiia.

» Capital Social, Transferencia de Participaciones, aumento o Disminucion
del Capital, Fondo de Reserva.

» Derechos, Obligaciones y Responsabilidades de los Socios

e Gobierno y Administracién de la Compafia: De la Junta General de Socios,
Convocatorias y Quorum, Junta General Ordinaria, Presidente y Secretario
de la Junta.

» Atribuciones de la Junta General

» Atribuciones del Presidente

» Atribuciones del Gerente General

» Disolucién y Liguidacién
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* Ejercicio Econdmico
* Actas de Junta General
* Aplicacion la Ley

e Jurisdiccion

Paso 3: Deposito cuenta de Integracién de Capital

Hasta obtener la autorizaciéon de la Superintendencia de Compainiias los socios
deben obtener el CERTIFICADO DE DEPOSITO DE INTEGRACION DE
CAPITAL de un Banco local, consignando para el efecto el depdsito del 50% del

Capital de la Compaiiia conforme la participacion individual de cada uno.

Paso 4: Aprobacion de Constitucion de la Compaiiia

La Superintendencia de Comparfias sobre la base de la escritura publica de
constitucion de la compafiia debidamente notariada, mediante resolucion
aprueba la constitucion definitiva y dispone que un extracto de la misma se
publique, por una sola vez, en uno de los peridédicos de mayor circulacion en el
domicilio principal de la compafia, ademas de que el Notario que elevé a escritura
publica tome nota al margen de la matriz de la escritura el contenido de la
resolucion. Dispone ademas que el Registrador Mercantil inscriba la escritura y la

resolucion.

Paso 5: Inscripcion en el Registro Mercantil

Con la aprobacién de la Superintendencia de Compaiiias se solicita al Registrador
Mercantil, la inscripcion de la nueva compaiiia a la cual se le asigna un nimero
del Registro Mercantil y se identifica el Tomo.

Paso 6: Afiliacion a la Camara de Comercio

Con los documentos de soporte, escritura y aprobacion de constitucion, se solicita
a la Camara de Comercio la afiliacibn que se concreta con su registro

correspondiente.
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Paso 7: Nombramientos de Gerente y Presidente

Se expiden los nombramientos del Gerente General y Presidente con la
legalizacion de la razon de aceptacion, se registra en el Notaria y se inscribe en el
Registro Mercantil

Paso 8: Obtencién del Registro Unico de Contribuyen tes (RUC)

En el Formulario RUC 01-B denominado INSCRIPCION Y ACTUALIZACION DE
LOS ESTABLECIMIENTOS DE LAS SOCIEDADES SECTOR PRIVADO Y
PUBLICO, se consigna la informacion de la compafia y se presenta en el SRI
(SERVICIO DE RENTAS INTERNAS), Institucion que emite el CERTIFICADO
RUC SOCIEDADES.
Documentos:

» Escritura de constitucion de la compaiiia.

« Nombramiento del representante legal de la empresa.

» Copia de cédula y papeleta de votacion.

e Formulario 01-A 01-B

* Una vez hecho el tramite si la empresa se pasa mas de 30 dias se

pagara una multa de 0.50 centavos.

Paso 9: Tramites de Permiso de Sanidad.
Para el permiso de funcionamiento (ministerio de Salud Publica) se requiere lo
siguiente:

» Solicitar al Director de Ministerio de Salud el permiso de funcionamiento
donde indicamos el lugar y el representante legal de la empresa.

» El director de Salud delega un inspector para que realice la inspeccion en
el lugar donde observara que tenga un sitio de parqueadero, buena
cisterna, sanitarios adecuados, etc.

» Elvalor por el permiso es $250.00 donde se debe pagar cada afio.

 Todos los empleados de la empresa deben realizarse examenes en el
hospital o cualquier otro centro de salud de la ciudad.
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Paso 10: Declaracion del Impuesto de Patentes

En el Municipio de la Ciudad de Nueva Loja en el formulario correspondiente se
efectia la Declaracion del Impuesto de Patentes inscripcion en el registro de

Sociedades de La Superintendencia de Compafiias.

El tramite concluye en el Registro de Sociedades, con la entrega de la publicacion
del original del extracto, copia de la escritura publica inscrita en el Registro
Mercantil, copia de los Nombramientos del Gerente y Presidente inscritos, Copia
de la Afiliacion a la Camara de la Produccion respectiva y copia del Registro
Unico de Contribuyentes (RUC).
Documentos:

» Copia de la cédula del representante legal.

* RUC de la empresa.

* Reuvision de la empresa por parte de un delegado del municipio.

* Una vez realizada la inspeccion, se procede a cancelar 50.00 usd por cada

afo de funcionamiento.

Paso 11: Permiso del Cuerpo de Bomberos.

Con el pago de una parte de la patente (10%), se cubre el servicio que
presta el Cuerpo de Bomberos a todos los locales que desarrollan
actividades econdmicas, esa institucibn recomienda la instalaciéon de
equipos contra incendios o las seguridades que debe tenerse para evitar los

mismos.

Para obtener este certificado es necesario que posean un extintor y pagar
un valor econémico que depende del local comercial. EI Cuerpo de
Bomberos es autonomo y no depende del Ministerio de Bienestar Social o

del Municipio de una Ciudad.
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5.3.2.POLITICAS DE LA EMPRESA.

A

continuacion las politicas a considerarse de la empresa:

La satisfaccion de las expectativas del cliente por parte del personal, y en su
conjunto del servicio, deben ser la razon de ser y existir de la empresa.
Prevenir que en las operaciones no tengan ningan impacto negativo sobre el
medio ambiente y sobre quienes viven en él.

Aplicar una evaluacién del desempefio de nuestros empleados, que incidira en
su remuneracion y se procedera a distribuir los incentivos al personal.
Contratar al personal idéneo para cada puesto dando mayor énfasis a la
seleccién del personal que tiene contacto directo con el publico.

El tipo de cambio a utilizarse en nuestras tarifas es el dolar de venta

en el mercado libre.

Los montos de los salarios seran establecidos por el gerente general.

Los pagos de salarios a los empleados seran mensuales

Las ventas se realizaran a crédito y a contado

Se aceptaran pagos por medio de cheques, tarjetas de crédito o débito y

efectivo.
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CAPITULO VI

ESTUDIO Y EVALUACION FINANCIERA.

6.1. ESTUDIO FINANCIERO.

A continuacion se presenta el estudio financiero desarrollado para el
proyecto de creacion de un Campo Santo, en el mismo se contempla el
monto de la inversidn que se requerira para la puesta en marcha del mismo
asi como su estructura de financiamiento, las proyecciones de los ingresos,
gastos, costos, estados de resultados, balances generales y analisis de los
indicadores financieros que tendra el proyecto en los préximos 5 afos de su

vida econémica util.

6.1.1. PRESUPUESTO DE INVERSION.

Dentro de las inversiones necesarias para poder cuantificar el proyecto en

términos monetarios se tienen las siguientes:

6.1.1.1. Inversiones en Activos Fijos.
En éste rubro se considera el volumen monetario para la adquisicién de

bienes tangibles.

Dentro del presupuesto de inversiones en activos fijos se tiene los

siguientes:



CUADRO N° 35

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS
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(TERRENO)
< VALOR
DETALLE HECTAREAS UNITARIO VALOR TOTAL
Terreno 200m X 250 5 10.000,00 50.000,00
TOTAL 50.000,00

Elaboracién: MAYRA HARO.

El costo total del terreno es de 50.000,00 USD

CUADRO N° 36

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

(INFRAESTRUCTURA - EDIFICIO)

PRECIO PRECIO
DETALLE UNIDADES | CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Cerramiento (695 m x 3m) M2 2.085,00 7,95 16.575,75
Parqueo — pavimento M2 1.000,00 11,56 11.560,00
Camino peatonal (800m x 2,5m) M2 2.000,00 11,56 23.120,00
Zona'a('jmlnlstratl\,/a (mlxta de M2 122.00 100,00 12.200.00
hormigon con ceramica (10m x 12 m)
SaINas de Velacion, cafeteria, capilla, M2 761.00 100,00 76.100,00
bafos.
Tanatopraxia.(8mx9m) M2 72,00 100,00 7.200,00
Floreria y Guardiania M2 153,00 100,00 15.300,00
Nichos para Cuerpos M2 3.690,00 15,00 55.350,00
Nichos para Restos M2 224,00 15,00 3.360,00
Nivelacion del terreno, Tumbas en el
Jardin.(2306x0.05¢m) M3 115,30 67,00 7.725,10
TOTAL 228.490,85

Fuente: Cotizacion con el Ing. Enrique Guerrero.
Elaboracion: MAYRA HARO.




El costo total de la infraestructura del area administrativa y servicios es de

228.490,85 USD

CUADRO N° 37

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

(VEHICULO)
DETALLE MARCA CANTIDAD VALOR TOTAL
Carroza Triblazer 4x4 TA |Chevrolet 1 30.000.00
vt 30.000,00
Fuente: Automotores Autolandia.
Elaboracion: MAYRA HARO.
El costo total del vehiculo es de 30.000,00 USD
CUADRO N° 38
PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS
(EQUIPO DE COMPUTACION)
VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Computadora (Clon) 4 500 2000,00
Impresora 2 60 120,00
TOTAL 2.120,00
Fuente: Investigacion de Campo.

Elaboracién: MAYRA HARO.

El costo total de los equipos de computacién es de 2.120,00 USD




CUADRO N° 39

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

(MAQUINARIA'Y EQUIPO PARA LOS SERVICIOS)
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SERVICIOS EXEQUIALES

VALOR
SERVICIOS DETALLE CANTIDAD UNITA(\)RIO VALOR TOTAL
Equipos de Amplificacion. 1 750 750,00
Microfonos. 2 35 70,00
Maquina de Formolizacion. 1 300 300,00
Aire acondicionado 4 400 1600,00
Cafeteras 2 50 100,00
Aguateros 3 60 180,00
Microondas 1 100 100,00
platos y tazas 80 2 160,00
Charol 4 10 40,00
Vasos 80 1 80,00
Cucharas 80 0,5 40,00
Menaje de Cocina 5 10 50,00
SERVICIOS DE INHUMACION

Palas 3 25 75,00
Carretillas 2 30 60,00
Barras 2 15 30,00
Picos 2 15 30,00
Polea para bajar ataud 2 250 500,00
Tijeras de Jardineria 2 15 30,00
Rastrillos 2 10 20,00
Cortadora de césped carro

37 HP 1 225 225,00
Linea de Tanatopraxia 1 500 500,00
Linea de Tanatoestética 1 250 250,00
Overoles 5 15 75,00
Botas de Caucho 5 6 30,00
galones de formol 30 2,5 75,00

EQUIPOS VARIOS
Equipo para defensa 1 100 100,00
Chalecos Antibalas 1 45 45,00
Cintos para guardia 1 8 8,00
Guantes jardineros 2 1 2,00
TOTAL 5.525,00
Fuente: Investigacion de Campo.

Elaboracién: MAYRA HARO.
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El costo total de los equipos para los servicios es de 5.525,00 USD

CUADRO N° 40

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

(EQUIPO DE OFICINA)

DETALLE CANTIDAD U\IG’?T"ERFTO \4’?)'}?6\?
Teléfono / Fax 2 120 240,00
Teléfono. 4 30 120,00
Sumadora 4 30 120,00
Aspiradora 1 56 56,00
Regulador de voltaje 2 15,12 30,24

Corta picos 2 3,5 7,00
TOTAL 573,24

Fuente: Investigacion de Campo.

Elaboracién: MAYRA HARO.

El costo total para los equipos de oficina es de 573,24 USD

CUADRO N° 41

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

(MUEBLES Y ENSERES)

COSTO COSTO
MUEBLES Y ENSERES CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
AREA ADMINISTRATIVA.

Escritorios 4 200 800,00
Sillon Ejecutivo 1 180 180,00
Mueble auxiliar computadora 1 70 70,00
Sillas de visitas 10 70 700,00
Sillas giratorias. 4 50 200,00
Estanterias 4 120 480,00
Archivadores 4 50 200,00
Mesa de reunion 1 500 500,00
Basureros 5 3 15,00
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Mesas 2 80 160,00
Kit de limpieza 2 3,13 6,26
AREA DE SERVICIOS.
Muebles completos para velacién 2 1000 2000,00
Sillas para salas de velacion 140 30 4200,00
Carpas 2 45 90,00
Butacas para capilla. 10 55 550,00
Mesas 5 80 400,00
Basureros 5 3 15,00
TOTAL 10.566,26

Fuente: Investigacion de Campo.
Elaboracién: MAYRA HARO.

El costo total de los muebles y enseres para el area administrativa y de
servicios es de 10.566,26 USD

Como podemos observar en los cuadros anteriores se detallan los costos
para las inversiones de cada uno de los activos fijos, sumando asi un total

de 352.275,35 USD necesarios para este proyecto.

6.1.1.1.1. Depreciacion activos fijos.

Para calcular la depreciacion de los activos fijos lo hacemos mediante el
calculo del método de linea recta tomando en cuenta la vida atil del bien,
como es: 20 aflos para construcciéon o edificios, 10 afios para la maquinaria
y equipos, 5 aflos para el vehiculo, 10 afios para los muebles y enseres, 10

afos para los equipos de oficina y 3 afios para los equipos de computacion.

En el siguiente cuadro se puede observar el calculo de la depreciacién de

los activos fijos.



163

CUADRO N° 42

CALCULO DE LA DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

) VALOR % DE VIDA DEPRE

DESCRIPCION ACTIVO DEPRECIACION | UTIL CIACION
gggs&g‘cﬁg'ﬁ’gé’iﬁcio 162.055,75 5% 20 | 8.102,79
Vehiculo 30.000,00 20% 5 6.000,00

Maquinaria y Equipo 5.525,00 10% 10 552,50

Equipo de Oficina 573,24 10% 10 57,32
Muebles y Enseres 10.566,26 10% 10 1.056,63

Equipo de Computo 2.120,00 33,33% 3 706,60
TOTAL 210.840,25 16.475,83

Elaboracion: MAYRA HARO.

Nota: Los nichos y tumbas no se consideran para el célculo de la

depreciacion porque son bienes (inventarios) para la venta.

6.1.1.2. Inversiones En Activos Diferidos

Comprende los gastos no fisicos o intangibles y pre-operativos requeridos

para la puesta en marcha del proyecto.

CUADRO N° 43

PRESUPUESTO DE ACTIVOS INTANGIBLES

ACTIVOS INTANGIBLES
Estudio de Factibilidad y Preoperativos. 2.000,00
Gastos de constitucion. 1200,00
Permiso de sanidad. 250,00
TOTAL 3.450,00

Elaboracion: MAYRA HARO.

El total de activos intangibles para este proyecto es de 3.450,00



6.1.1.2.1.

Amortizacién activos intangibles.
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Para calcular la amortizacion de los activos intangibles lo realizamos

mediante el calculo del método de linea recta.

CUADRO N° 44

AMORTIZACION ACTIVOS INTANGIBLES

ACTIVOS INTANGIBLES | VALOR | \ymizCl6n | AMORTIZACION | AMORTIZACION
Ef(;lcj)(glgrativ((j)i rectblidad Y 2.000,00 10 10% 200.00
Gastos de constitucion. 1200,00 10 10% 120,00
Permisos de Sanidad. 250,00 10 10% 25,00

TOTAL 3.450,00 345,00
Elaboracion: MAYRA HARO.

El monto total de amortizacién anual es de 345,00 USD.

6.1.1.3.

Capital De Trabajo.

Esta referido a la disponibilidad que debe tener la empresa para atender las

necesidades ordinarias de operacion.

6.1.1.3.1.

Requerimiento de materiales directos.

El gasto estimado por gastos referidos a todos aquellos que intervienen

directamente para la prestacion del servicio.
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CUADRO N° 45

REQUERIMIENTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA LOS
SERVICIOS EXEQUIALES.

CANT VALOR VALOR

CONCEPTO UNID UNIT TOTAL
SALA VELACION Y FUNERARIA 1 100,00

ARREGLOS FLORALES 1 20,00 300,00
LIMOSINA 1 0
FERETRO 1 180,00

Elaboracion: MAYRA HARO.

CUADRO N° 46

REQUERIMIENTO DE MATERIALES DIRECTOS PARA LOS
SERVICIOS DE INHUMACION.

SEPULTURAS EN EL JARDIN

CONCEPTO CANT UNID VALOR UNIT VALOR TOTAL
LOTE 2,2 X 1 M2 (costo terreno mas
costo construcci(’)n)( 1 1067
TITULO DE PROPIEDAD 1 120,00 230,67
LAPIDA 1 100,00

NICHOS PARA CUERPOS
CONCEPTO
BOVEDA PERMANENTE (0,75*2,2) 1 25,245 245,25
LAPIDA 1 100,00
TITULO DE PROPIEDAD 1 120,00

NICHOS PARA RESTOS
CONCEPTO
BOVEDA PERMANENTE (0,60*1) 1 9,18 229,18
LAPIDA 1 100,00
TITULO DE PROPIEDAD 1 120,00

Elaboracién: MAYRA HARO.

Nota: Para el calculo del capital de trabajo, dentro de los materiales directos
no se considera el costo del terreno y de los nichos porgue estos ya estan

valorados dentro de la inversiéon en activos.



6.1.1.3.2. Servicios Basicos.

CUADRO N° 47

PRESUPUESTO DE SERVICIOS BASICOS

TOTAL

DETALLE UNIDAD | PRECIO | MENSUAL | o\
Pago de energia eléctrica 100Kw/h| 0,10 97,90 1.174,80
Agua m3 150m3 0,25 75,00 900,00
Teléfono (Base Comercial) 15,00 15,00 180,00
Internet 40,00 480,00
TOTAL 227,90 2.734,80

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: MAYRA HARO.
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Los gastos por servicios basicos que se generan tendran un monto para el

primer mes de 227,90 USD, y un total anual de 2.734,80 USD.

6.1.1.3.3.  Utiles de Oficina.

CUADRO N° 48
PRESUPUESTO DE UTILES DE OFICINA

’ CAN COSTO COSTO COSTO

UTILES DE OFICINA TIBA UNITARIO MENSUAL ANUAL
Resmas de papel bond 500 hojas 1 2,8 2,8 33,6
Esferos 5 0,15 0,75 9,00
Sobres manila oficio 10 0,25 2,5 30,00
Sobres blancos 10 0,25 2,5 30,00
Papel Fax 1 2,9 2,9 34,8
Papel sumadora 1 0,25 0,25 3.00
Almohadilla Sellos korex 3 0,45 1,35 16,2
Moja dedos 3 1,25 3,75 45,00
Sellos 3 2,46 7,38 88,56
Porta sellos 3 3,23 9,69 116,28
Liquid paper 1 1,18 1,18 14,16
Type 1 0,25 0,25 3.00
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Cinta embalaje 1 0,36 0,36 4,32
Engrapadora 1 4,12 4,12 49,44
Grapas (caja) 1 0,64 0,64 7,68
Perforadora 1 4,12 4,12 49,44
Dispenser Type 1 3,67 3,67 44,04
Clips estandar (caja) 1 0,12 0,12 1,44
Saca grapas 1 1,27 1,27 15,24
Apreta papel (caja) 1 0,75 0,75 9,00
Multipeg (fundas) 1 0,38 0,38 4,56
Archivador oficio 5 1,87 9,35 112,2
Archivador oficio grande 5 2,14 10,7 128,4
Carpetas 5 0,47 2,35 28,2
Folder colgante 2 0,14 0,28 3,36
Borradores 2 0,15 0,3 3,6
Goma 3 0,26 0,78 9,36
Factureros 1 15 15 180,00
Fundas de Basura (paquetes) 7 1,25 8,75 105,00
TOTAL 54,13 98,24 1.178,88

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracién: MAYRA HARO.

El presupuesto de inversion total para los utiles de oficina mensual es de
98,24 USD y anual es de 1.178,88 USD.

6.1.1.3.4.

PRESUPUESTO DE SUELDOS PARA EL PERSONAL.

Remuneracion del personal.

CUADRO N° 49

PERSONAL OPERATIVO

CONDUCTOR/ TOTAL TOTAL

DENOMINACION GUARDIA SEPULTURERO COCINERA | TANOPRACTOR MENSUAL ANUAL
SueldoUnificado 250,00 200,00 200,00 200,00 850,00 10.200,00

Décimo Tercero 20,83 16,67 16,67 16,67 70,83 850,00

Décimo Cuarto 16,67 16,67 16,67 16,67 66,67 800,00

Vacaciones 10,42 8,33 8,33 8,33 35,42 425,00
Aporte Patronal 30,38 24,30 24,30 24,30 103,28 1.239,30
TOTAL 328,29 265,97 265,97 265,97 1.126,19 13.514,30
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PERSONAL ADMINISTRATIVO

TOTAL TOTAL

DENOMINACION GERENTE SECRETARIA /RECEPCIONISTA MENSUAL ANUAL
SueldoUnificado 400,00 300,00 700,00 8.400,00

Décimo Tercero 33,33 25,00 58,33 700,00

Décimo Cuarto 16,67 16,67 33,33 400,00

Vacaciones 16,67 12,50 29,17 350,00
Aporte Patronal 48,60 36,45 85,05 1.020,60
TOTAL 515,27 390,62 905,88 10.870,60

Elaboracion: MAYRA HARO.

La inversion requerida para la remuneracion del personal un mes de
operacion es de 2.032,08 USD. y para un afo es de 24.384,90 USD.

6.1.1.3.5.

Publicidad.
CUADRO N° 50
PRESUPUESTO PUBLICIDAD
DETALLE VALOR (mes) ANUAL
Publicidad 60,00 720,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion:

MAYRA HARO.

El monto de inversién para la publicidad de la empresa, asciende a 60,00

USD mensuales.

6.1.1.3.6 Mantenimiento.

CUADRO N° 51

PRESUPUESTO MANTENIMIENTO

DETALLE VALOR ANUAL
(mensual)
Mantenimiento 40,00 480,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaboracion:

MAYRA HARO.
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Este rubro esta destinado para cubrir los gastos de pintura, arreglos de
jardineria y mantenimiento de las tumbas. Lo cual permitirA mantener las

instalaciones en buen estado. Dicho monto es de 40.00 USD mensuales.

6.1.1.3.7 Combustible.
CUADRO N° 52
PRESUPUESTO COMBUSTIBLE.
DETALLE Lateix ANUAL
(mensual)
Combustible 45,00 540,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracién: MAYRA HARO.

El presupuesto de inversion para el combustible es de 45,00 USD

mensuales.

6.1.1.3.8. Gastos Generales.

CUADRO N° 53

PRESUPUESTO GASTOS GENERALES.

DETALLE CANTIDAD VG\ Il:“OTR VALOR TOTAL

Escobas 4 1,25 5,00
Trapeadores 2 2,00 4,00
Desinfectantes 2 4,00 8.00
Ambientales 4 5,00 20,00
Fundas para basura paquetes 4 1,00 4,00
Detergentes (1000 gr.) 2 3,5 7.00

TOTAL MENSUAL 48,00

TOTAL ANUAL 576,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaboracion: MAYRA HARO.
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El presupuesto de inversién para los gastos generales asciende a 48,00

USD mensuales.

CUADRO N° 54

CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO
CUENTAS Costo
Mensual
Materiales Directos 6.902,61
Mano de obra directa 1.126,19
Servicios Basicos 227,90
Gasto Utiles de Oficina 08,24
Gastos Generales 48,00
Sueldo Administracién y Ventas 905,88
Publicidad 60,00
Mantenimiento 40,00
Combustible 45,00
Total Capital de Trabajo para 1 meses 9.453,83

Elaboracion: MAYRA HARO.

Como podemos observar en el cuadro anterior el total del capital de trabajo

que se requiere para un mes es de 9.453,83 USD.

6.1.1.4. Resumen De Las Inversiones Del Proyecto.

En el siguiente cuadro se presenta el monto de inversion total que se
requiere para la puesta en marcha del proyecto de factibilidad; asi como
cada una de las partidas que lo conforman con sus respectivos montos y

detalles.

El detalle de estas categorias se realiza en el siguiente cuadro:



CUADRO N° 55

PRESUPUESTO DE INVERSION DEL PROYECTO.

ACTIVOS FIJOS

RUBROS TOTAL
INVERSION
Terreno 50.000,00
Construccion y Adecuacion Edificio 228.490,85
Vehiculo 30.000,00
Muebles y Enseres 10.566,26
Equipo de oficina 573,24
Equipo de computacion 2.120,00
Magquinaria y equipo 5.525,00
Subtotal 327.275,35
ACTIVOS DIFERIDOS
Elaboracion del proyecto 2.000,00
Permiso de Sanidad 250,00
Gastos de constitucion 1.200,00
Subtotal 3.450,00
CAPITAL DE TRABAJO
Materiales Directos 6.902,61
Mano de obra directa 1.126,19
Servicios Basicos 227,90
Gasto Utiles de Oficina 08,24
Gastos Generales 48,00
Sueldo Administracién y Ventas 905,88
Publicidad 60,00
Mantenimiento 40,00
Combustible 45,00
Subtotal capital de trabajo para 1 mes 9.453,83
TOTAL 340.179,18

Elaboracién: MAYRA HARO.
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6.1.2. ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO.

En este cuadro se realiza la propuesta para al financiamiento de la
inversion, siendo esta un total de 340.179, 18 ddlares. De esta inversion los
socios aportaran el 57% del capital a invertir, es decir 195.179,18 délares, el
43% haciendo uso del apalancamiento financiero por el banco de Pichincha,
a través de un crédito hipotecario por 145.000,00 délares, a una taza de
interés anual del 12% a 3 afios.

CUADRO N° 56

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

6.1.2.1.
Datos:

De los datos anteriores se puede ver que la cuota mensual que debe pagar la

DESCRIPCION APORTE PROPIO | CREDITO TOTAL
ACTIVO FIJO 207.275,35 145.000,00 (327.275,35
ACTIVO DIFERIDO |3.450,00 3.450,00
CAPITAL DE
TRABAJO 9.453,83 9.453,83
TOTAL 195.179,18 145.000,00 |340.179,18
PORCENTAJE (%) S7% 43% 100%

Elaboracién: MAYRA HARO.

Amortizacion Del Préstamo Solicitado Al &co.

MONTO =145.000,00
INTERES=12% anual.
TIEMPO =36 meses(3afios).
Dividendo=4.816,08 doélares

empresa es de 4.816,08 USD por 36 meses.

La tabla de amortizacion del préstamo la tenemos en (ANEXO No.8)
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6.1.3. PRESUPUESTO DE INGRESOS.

Para el calculo del presupuesto de ingresos se estima que de la demanda

potencial calculada en el estudio de mercado se logra captar una

participacion del mercado del 70%.

Por otra parte, para efectos del calculo del estudio financiero calculamos los
ingresos solo con el precio del servicio exequial basico debido a que
qgueremos ser conservadores en los ingresos, y con los precios detallados
en el estudio de mercado obtenidos en las encuestas para los servicios de

inhumacion.

Ademas que consideraremos un incremento del 10% anual en los precios de

venta en los servicios exequiales y de inhumacién debido a la inflacion.

Una vez hecho todos los calculos pertinentes para los siguientes 5 afios se

obtiene el siguiente cuadro de ingresos:

CUADRO N° 57

PRESUPUESTO DE INGRESOS

RESUMEN DE INGRESOS 1ER ANO |2DO ANO | 3ER ANO | 4TO ANO 5TO ANO

UNIDADES VENDIDAS 228 273 328 393 472

70% DE CUOTA DE MERCADO 159 191 229 275 330

PRECIO TUMBAS 950,00 1.045,00 | 1.149,50 1.264,45 1.390,90

PRECIO NICHOS CUERPOS 850,00 935,00 1.028,50 1.131,35 1.244,49

PRECIO NICHOS RESTOS 750,00 825,00 907,50 998,25 1.098,08

TOTAL INGRESO VENTA TUMBAS Y

NICHOS 142.180,00 | 187.677,60 | 247.734,44 | 327.009,46 | 431.652,49

PRECIO SERVICIO EXEQUIAL

BASICO 650,00 715,00 786,50 865,15 951,67

TOTAL INGRESOS SERVCIO

EXEQUIAL 103.539,18 | 136.671,72 | 180.406,67 | 238.136,80 | 314.340,58
TOTAL INGRESOS ANUAL 245.719,18 | 324.349,32 | 428.141,11 | 565.146,26 | 745.993,07

Elaboracién: MAYRA HARO.




6.1.4.

En este cuadro se presenta

PRESUPUESTO DE EGRESOS.

la estructura de

174

los costos y gastos,

proyectados a cinco afios, tomando en cuenta cada una de las partidas que

se tendrian en el desarrollo normal de las actividades del mismo

Para el calculo del presupuesto de egresos se ha considerado lo siguiente:

+ Para el calculo de los materiales directos se considera el 70% de la cuota

de mercado proyectada que captaremos multiplicado por el costo del

servicio exequial bésico, sepultura en el jardin con un 46,50% de

aceptacion obtenido en las encuestas del estudio de mercado, asi mismo

para sepultura en nichos para cuerpo entero con un 49,58% y sepultura
en nichos para restos con un 3,98%.

* Un incremento del 10% anual para servicios basicos, mantenimiento,

combustible, sueldos y salarios, utiles de oficina, gastos generales y

publicidad.

CUADRO N° 58

PRESUPUESTO DE EGRESOS
COSTOS TOTALES DEL SERVICIO EXEQUIAL E INHUMACION

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTO DE VENTAS 102.846,98 | 121.689,46 | 144.127,75 [ 170.863,74 | 202.737,97
MATERIALES DIRECTOS 85.577,88 [102.693,45(123.232,14 | 147.878,57 | 177.454,28

Servicio exequial basico 47.787,31 | 57.344,78 | 68.813,73 | 82.576,48 | 99.091,78

Sepultura en jardin 46,50% 17.004,33 | 20.405,19 | 24.486,23 | 29.383,48 | 35.260,17

Sepultura  en  nichos  CUerPOS| yq 355 56 | 23.226,67 | 27.872,01 | 33.446,41 | 40.135,69

49,58%

Sepultura en nichos restos 3,98% 1.430,67 1.716,81 2.060,17 2.472,20 2.966,64
MANO DE OBRA DIRECTA 13.514,30 | 14.865,73 | 16.352,30 | 17.987,53 | 19.786,29
COSTOS INDIRECTOS 3.754,80 | 4.130,28 | 4.543,31 | 4.997,64 | 5.497,40

Servicios basicos 2.734,80 | 3.008,28 | 3.309,11 | 3.640,02 | 4.004,02

Mantenimiento 480,00 528,00 580,80 638,88 702,77

Combustible 540,00 594,00 653,40 718,74 790,61
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GASTOS DE ADMIST Y VTAS 30.166,31 | 31.500,86 | 32.968,86 | 33.877,07 | 35.653,35
Sueldos y Salarios 10.870,60 | 11.957,66 | 13.153,43 | 14.468,77 | 15.915,65
Amortizacion Activos Diferidos 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
Depreciacion activos fijos 16.475,83 | 16.475,83 | 16.475,83 | 15.769,24 | 15.769,24
Utiles de oficina 1.178,88 | 1.296,77 | 1.426,44 | 1.569,09 | 1.726,00
Gastos generales 576,00 633,60 696,96 766,66 843,32
Publicidad 720,00 792,00 871,20 958,32 1.054,15
GASTOS FINANCIEROS 15.102,64 | 9.688,45 3.587,60 - -
Intereses préstamo bancario 15.102,64 | 9.688,45 | 3.587,60 0,00 -
TOTALES 148.115,93162.878,77 | 180.684,22 | 204.740,81 | 238.391,33
Elaboracién: MAYRA HARO.
6.1.4.1. Distribucion de Costos.

Los costos se distribuyen en costos fijos y costos variables, de conformidad a la

relacion con la capacidad productiva de la empresa.

6.1.4.1.1. Costos Fijos

Son los gastos que incurre la empresa por el solo hecho de existir y no varian

ante cualquier incremento o baja en la cantidad de servicios vendidos.

6.1.4.1.2.

Costos Variables

Representa todos los componentes del costo total a excepcién del costo fijo y son

aguellos que varian ante cualquier incremento o baja en la cantidad de servicios

vendidos.




CUADRO N° 59
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES DEL SERVICIO EXEQUIAL E | NHUMACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS | COSTOS | COSsTOS
FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS VARIABLES FIJOS |VARIABLES FIJOS |VARIABLES
COSTO DE VENTAS 16.729,10 86.117,88 18.402,01 |103.287,45 20.242,21 123.885,54 22.266,43 |148.597,31 |24.493,08 | 178.244,90
MATERIALES DIRECTOS - 85.577,88 - 102.693,45 - 123.232,14 - 147.878,57 |- 177.454,28
Servicio exequial basico 47.787,31 57.344,78 68.813,73 82.576,48 99.091,78
Sepultura en  jardin 17.004,33 20.405,19 24.486,23 29.383,48 35.260,17
46,50%
Sepultura en  nichos 19.355,56 23.226,67 27.872,01 33.446,41 40.135,69
cuerpos 49,58%
Sepultura en  nichos 1.430,67 1.716,81 2.060,17 2.472,20 2.966,64
restos 3,98%
MANO DE OBRA DIRECTA 13.514,30 14.865,73 16.352,30 17.987,53 19.786,29
COSTOS INDIRECTOS 3.214,80 540,00 3.536,28 [594,00 3.889,91 653,40 4.278,90 (718,74 4.706,79 |790,61
Servicios basicos 2.734,80 3.008,28 3.309,11 3.640,02 4.004,02
Mantenimiento 480,00 528,00 580,80 638,88 702,77
Combustible 540,00 594,00 653,40 718,74 790,61
GASTOS DE ADMIST Y [30.166,31 |- 31.500,86 |- 32.968,86 |- 33.877,07 |- 35.653,35 | -
VTAS
Sueldos y Salarios 10.870,60 11.957,66 13.153,43 14.468,77 15.915,65
Amortizacion Activos | 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
Diferidos
Depreciacion activos | 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
fijos
Utiles de oficina 1.178,88 1.296,77 1.426,44 1.569,09 1.726,00
Gastos generales 576,00 633,60 696,96 766,66 843,32
Publicidad 720,00 792,00 871,20 958,32 1.054,15
GASTOS FINANCIEROS 15.102,64 - 9.688,45 |- 3.587,60 - - - -
Intereses préstamo | 15.102,64 9.688,45 3.587,60 0,00
bancario -
TOTAL 61.998,06 86.117,88 59.591,32 | 103.287,45 56.798,68 123.885,54 56.143,50 [ 148.597,31 |60.146,43 |178.244,90
Elaboracién: MAYRA HARO.
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6.1.5. ESTADOS FINANCIEROS.

Los estados financieros que seran presentados posteriormente nos permitiran
realizar evaluaciones para la toma de decisiones de caracter econdémico asi

como la planeacién de procesos internos.

6.1.5.1. Estado De Resultados (Pérdidas Y Ganancias) Proyectado.

Es un informe econdmico financiero donde se muestra en forma ordenada los
ingresos y costos proyectados, con el fin de obtener la utilidad neta durante el

horizonte de planeamiento.

CUADRO N° 60

ESTADO DE RESULTADOS

RUBROS ANOS
1 2 3 4 5

VENTAS NETAS 245.719,18 | 324.349.32 | 428.141,11 | 565.146,26 | 745.993,07
(-)COSTO DE VENTAS 102.846,98 | 12168946 | 144.127,75 | 170.863,74 | 202.737,97

Materiales directos 85.577,88 | 102.693,45 | 123.232,14 | 147.878,57 | 177.454,28

Mano de obra directa 13.514,30 14.865,73 16.352,30 17.987,53 19.786,29

Costos indirectos 3.754,80 4.130,28 4.543,31 4.997,64 5.497,40
(=) Utilidad Bruta en Ventas 142.872.21 | 202.659,86 | 284.013,36 | 394.282,52 | 543.255,09
O e TOS  ADMINISTRATIVOS Y| 3016631 | 3150086 | 32.968,86 | 33.877.07 | 3565335
(=) Utilidad Operacional 11270590 | 171.159,00 | 251.044,49 | 360.405.45 | 507.601,74
(-) GASTOS FINANCIEROS 15.102,64 9.688,45 3.587,60 0,00 0,00
S;rticipazg:cei:d antes de | 9760325 | 161.470,55 | 247.456,89 | 360.405.45 | 507.601,74
() 15% de trabajadores 1464049 | 2422058 | 37.11853 | 54.060,82 | 76.140.26
(=) Utilidad antes de impuestos 82.962,76 137.249,97 | 210.338,36 | 306.344,63 | 431.461,48
() 25% de Impuestos 2074069 | 3431249 | 5258459 | 76.586,16 | 107.865,37
(=) UTILIDAD NETA 62.222,07 | 102.937,48 | 157.753,77 | 229.758,47 | 323.596,11
(-) 10% de reserva legal 6.222,21 10.293,75 15.775,38 22.975,85 32.359,61
=)  UTILDAD _ NETA _ DEL
I(E.])ERCICIO 55.099,87 | 92.64373 | 141.978,39 | 206.782,63 | 291.236,50

Elaboracién: MAYRA HARO.
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6.2. EVALUACION FINANCIERA.

La evaluacion financiera es la parte final de toda la secuencia del estudio de
factibilidad del proyecto, el objeto de la evaluacién financiera serd demostrar

gue el proyecto serd econémicamente rentable.

En el flujo de fondos del inversionista se demostrara la conveniencia de efectuar el
proyecto, para lo cual se presentan los ingresos y los egresos monetarios
proyectados hacia los préoximos 5 afios, a través de los siguientes indicadores

financieros:

6.2.1. PUNTO DE EQUILIBRIO.

El punto de equilibrio expresa en forma resumida el nimero de unidades (usuarios
del servicio) necesarios para que la operacion sea autosuficiente. Es decir que con
el punto de equilibrio se determina cuanto debemos vender en una unidad de
tiempo, en este caso mensual, para al menos cubrir los costos fijos.

En este caso particular se ha procedido a calcular el punto de equilibrio de la
siguiente forma:

Mediante la siguiente férmula obtenemos el punto de equilibrio en funcién de las

ventas totales.
CF

L CV
VT

PE =

CUADRO N° 61

PUNTO DE EQUILIBRIO.

ANO ANO ANO ANO ANO

DETALLE Q 5 . / -
Pto. de Equilibrio en ventas totales 95.451,05 | 87.434,37 | 79.925,73 | 76.171,82 | 79.029,44
Precio promedio. 900,00 990,00 1.089,00 | 1.197,90 | 1.317,69
Pto dg Equilibrio en numero de 106 88 73 64 60
defunciones anuales
Pto dg Equilibrio en numero de 9 7 6 5 5
defunciones mensuales

Elaboraci 6n: MAYRA HARO.
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El cuadro anterior muestra el punto de Equilibrio en funcion de las ventas, donde el

total en ventas que debemos tener para cubrir los costos fijos es de 95.451,05

dolares con un total de 106 usuarios a un precio promedio de 900,00 dolares para el

primer afio. Para los siguientes el punto de equilibrio va disminuyendo ya que el

precio se va incrementando.

6.2.2. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.

Se presenta a continuacion el flujo de caja proyectado anual para 5 afios, en el cual

se determinan los saldos disponibles para pagar dividendos y amortizacion de

préstamos una vez descontados los costos y gastos operativos del proyecto.

CUADRO N° 62
FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.

ANO ANO ANO ANO ANO ANO
RUBROS 0 1 5 3 4 5

VENTAS 0 245.719,18 324.349,32 | 428.141,11 565.146,26 745.993,07
TOTAL INGRESOS 245.719,18 324.349,32 | 428.141,11 565.146,26 745.993,07
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 148.115,93 162.878,77 | 180.684,22 204.740,81 238.391,33
15% Partic. Trabajadores 14.640,49 24.220,58 37.118,53 54.060,82 76.140,26
25% Impuesto Renta 20.740,69 34.312,49 52.584,59 76.586,16 107.865,37
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL - 340.179,18
TOTAL EGRESOS - 340.179,18 209.366,53 252.695,46 | 307.771,81 319.273,55 406.282,72
FLUJO DE CAJA - 340.179,18 36.352,65 71.653,86 120.369,30 245.872,71 339.710,35

Elaboracién: MAYRA HARO.
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6.2.3. PERIODO DE RECUPERACION.

El periodo de recuperacion de la inversion es el plazo o periodo de capital (tiempo)
en que tarda en recuperarse la inversion inicial, basandose en los flujos que genera
en cada periodo de su vida til. Se encuentra determinado por el afio anterior a la
recuperacion total mas el costo no recuperado al inicio del afio dividido entre el flujo

de efectivo durante el ano.

El siguiente cuado muestra dichos calculos

CUADRO N° 63
PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL

PERIODO FLSI‘E]OCRI]E;O ACUMULADO
0 - 340,179.18
1 36.352,65 -303.826,53
2 71.653.86 -232.172,67
3 120.369,30 -111.803,36
4 245.872,71 134.069,35
5 406.282.72

Elaboracién: MAYRA HARO.

P RC = Afo que cubre Inversion  + Inversién + Suma primeros flujos netos

Flujo del periodo que cubre inversion

PRC = 3 + 111.803,36
245.872,71
PRC = 3 + 0,45

0,45 * 12 (MESES) = 5,46
0,46 * 30 (DIAS) = 14 DIAS

Se determino que el periodo de recuperacion del proyecto es de 3 ANOS, 5 MESES
y 14 DIAS.
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Para obtener el VAN se debe determinar la Tasa minima de rendimiento aceptable

(TMAR) o Tasa de Descuento.

Determinacion de La (TMAR) o Tasa de Descuento

e Capital aportado por los socios.

« Préstamo o crédito del Banco.

« Tasa pasiva o tasa que las entidades financieras pagarian por el dinero

invertido en una poliza a plazo fijo de un afio (8%)4°.

» Tasa activa, este es el interés que los bancos cobran cuando otorgan un

crédito (12%)0.

CUADRO N° 64

COSTO PONDERADO DEL CAPITAL, DETERMINACION DE LA TM AR.

Estructura

Costo

ESTRUCTURA DE CAPITAL Valor (%) %) TMAR
Capital Propio 195179,18 57% 8% 4,59%
Capital Financiado (Apalancamiento) 145000,00 43% 1 2% 5,11%
Total inversion 340179,18 100% 9,70%

Elaboracion: MAYRA HARO.

Con el cuadro anterior se pudo obtener una TMAR o Tasa de Descuento de:

 TMAR =10%

Procedemos a calcular el VAN mediante la férmula (VNA) que se encuentra en el

programa de Exel, considerando los flujos de caja y la tasa de descuento del 10%

obteniendo asi:

* VAN: 201.263,42 USD

Se obtiene como resultado un VAN de $ 201.263,42, considerando una tasa de

descuento del 10% y un periodo de cinco afios. Como podemos ver el saldo es

“9Bco. Pichincha Tasa pasiva de plazo fijo a un afio.

¥ Bco. Pichincha Tasa activa de plazo fijo a

un afo.
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mayor a cero, es decir, es positivo, por lo tanto el proyecto posee una buena
rentabilidad.
Con estos antecedentes se muestra que el inversionista puede invertir en el proyecto

por que éste ofrece rentabilidad.

6.2.5. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

Procedemos a calcular la TIR mediante la formula (TIR) que se encuentra en el
programa de Exel, considerando los flujos de caja y la tasa de descuento del 10%

obteniendo asi:

TIR: 25,85 %

Se obtiene como resultado que la TIR para este proyecto es de 25,85%, la cual
en relaciéon a la tasa de descuento es superior, demostrando que el proyecto es

aceptable.

6.2.6. RELACION BENEFICIO/COSTO (B/C)

La relacion beneficio/costo nos indica cuanto dinero recibe la empresa por cada dolar
invertido. Es indispensable que el indice sea mayor a 1.

Para obtener este indice procedemos a calcular el valor actual neto de los beneficios
actualizados (flujos), considerando la tasa de descuento que obtuvimos en el costo

ponderado del capital que para el proyecto es del 10%, dividiendo para la inversion

inicial.
R(B/C)= F|UJOS. tActugI(.es
Inversion Inicial
R(B/C) = 561.568 94
340.179 18

R(B/C)= 165
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Para este proyecto la relacion beneficio/costo es de $1.65. Como podemos
observar este valor es mayor a 1, lo cual nos indica que por cada délar
invertido en la empresa, recibimos $0,65 adicional, esto quiere decir que es

recomendable invertir en el proyecto.

6.2.7. ANALISIS DE SENSIBILIDAD.

Para el andlisis de sensibilidad se analizara las variables mas importantes del
proyecto que son: precio de venta y el numero de usuarios anualmente, para
cada una de las cuales se presentan variaciones de 10%, 20% y 30% sobre el
valor estimado en el proyecto. Efectuados los céalculos correspondientes se
obtienen los siguientes Valores Actuales Netos (VAN), las siguientes Tasas
Internas de Retorno (TIR), los Periodos de recuperacion de la Inversion (PRC)
y Relacion Costo Beneficio (B/C).

CUADRO NF° 65

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

RECUPEI.?ACION
VARIABLE: PRECIOS VAN TIR Afo | Mes | Dia RELQ/EION
Proyecto 201.263,42 25,85% 3 5 14 1.65
Disminucion del precio en un 10% 104.924,84 18,59% 3 10 9 1,34
Disminucion del precio en un 20% 8.586,27 10,74% 4 3 6 1,03
Disminucion del precio en un 30% -87.752,30 2,04% 4 10 1 0,72

P. ;

RECUPERACION
VARIABLE: NUMERO DE USUARIOS VAN TIR Afo | Mes | Dia RELQ/EION
Proyecto 201.263,42 25,85% 3 5 14 1.65
Disminucion de usuarios en un 10% 132.584,85 20,78 3 8 14 1,43
Disminucion de usuarios en un 20% 63.906,28 15,39 4 0 7 1,21
Disminucion de usuarios en un 30% -4.772,29 9,58% 4 3 27 0,98

Elaboracién: MAYRA HARO.
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Los cuadros del analisis de sensibilidad lo encontramos en (ANEXO No. 9)

Del cuadro anterior se puede apreciar que el proyecto es altamente sensible a las

variaciones del precio de ventas y del nimero de usuarios.

Al momento en que el precio de venta previsto en el proyecto se reduce en un 10%,
permaneciendo constantes las demas variables, tenemos que el VAN disminuira de
$201.263,42 a $104.924,84 y la TIR disminuir4 de 25,85% a 18,59%, de la misma
manera sucede con la relacion del Costo/Beneficio que muestra una reduccién de
$1,65 a $1,34, siendo este escenario viable para este proyecto. Si reducimos el
precio en un 20% el VAN baja a $8.586,27, la TIR baja 10,74%, y el indice de C/B
muestra que solo captaremos $0,03 siendo este escenario indiferente par este

proyecto, y si se reduce en un 30% el precio el proyecto ya no es viable.

Dejando de captar el 10% en el nimero de usuarios el VAN del proyecto disminuira a
$132.584,85, la TIR disminuira a 20,78% y el C/B disminuird a $1,43, siendo este
escenario viable para el proyecto. Si el nimero de usuarios se reduce en un 20%, el
VAN del proyecto disminuira a $63.906,28, la TIR disminuira a 15,39% y el C/B
disminuird a $1,21, siendo este escenario todavia viable para el proyecto, y si se

reduce el numero de usuarios en un 30% el proyecto ya no es viable.

Podemos concluir que la holgura con que se cuenta para competir mediante
disminucién del precio de venta es hasta de un 10% para que el proyecto sea viable,
y con la variable de niumero de usuarios la holgura con que se cuenta es de una

disminucién hasta un 20% para que el proyecto sea viable.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

CONCLUSIONES

1. Actualmente cementerio Municipal de la ciudad de Nueva Loja se

encuentra en un total abandono por parte de las autoridades
gubernamentales y el espacio para continuar con sepulturas futuras es
muy reducido, por lo que enfocamos el estudio en la creacion de un
Campo Santo que estara localizado en la ciudad de Nueva Loja el cual
brindara los servicios exequiales y de inhumacion y de esta manera

cubrir esta necesidad basica e importante.

Mediante la informacion tabulada que se obtiene aplicando la encuesta
destinada a los posibles usuarios de los servicios exequiales y de
inhumacion en la ciudad, se tiene que el 96,26% de ellos estan
dispuestos en adquirir los servicios, la demanda de usuarios que
esperamos captar es del 70%, es decir un total de 159 usuarios cuyos
familiares adquirirdn el servicio al primer afio (demanda real). Existe un
mercado creciente para este tipo de servicio, que puede ser desarrollado

con excelente resultados.

El grado de calidad del producto a desarrollar en este proyecto
constituye una ventaja competitiva, ya que actualmente no existe en la
ciudad de Nueva Loja una empresa que ofrezca este tipo de servicio
exequiales en un camposanto, debido a que la Unica oferta que se
encuentra en la ciudad de Nueva Loja es el cementerio Municipal por lo

gue no es considerado como competencia.
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. El estudio econdmico financiero determina la inversiébn de

340179,18USD de los cuales 195.179,18 USD que equivalen al 57% que
se financiara con recursos propios y 145.000,00 USD que son el 43%
con recursos financiados. Los estados financieros proyectados, muestran
gue el proyecto tiene en promedio de 175.253,579 USD de utilidad neta

sobre las ventas durante los 5 afios;

. El Costo Total de Producciéon es de 148.115,93 ddlares con una utilidad
de 55.999,87 ddlares para el primer afio, tomando en cuenta el precio
de venta solo del servicio exequial basico de 650,00 ddlares y de los
servicios de inhumacion de 850,00 para nichos de cuerpos enteros, de
750,00 para nichos de restos y de 950 para tumbas en el jardin
considerando un incremento por la inflacion del 10% para los proximos

afnos.

. Los flujos de caja proyectados demuestran que el proyecto tiene la
liquidez necesaria para poder cubrir sus costos y gastos anuales. El
analisis financiero establece que el Valor Actual Neto del proyecto es
201.263,42 doélares, La TIR del proyecto es de 25,85%, lo cual se
considera aceptable, ya que es superior a la tasa de interés promedio

activa del sistema bancario nacional.

. El indice beneficio costo es del 1.65, siendo aceptable ya que por cada
délar que se invierta se obtendra 0.65 de utilidad, mediante el indice de
periodo de recuperacion de capital, se concluye que la inversién total de

340179,18 dodlares se recupera a partir del 3 afio, 5 meses y 14 dias.

. El Analisis de Sensibilidad indica que el proyecto soporta una
disminucién en los precios de ventas hasta el 10% para que el proyecto
sea viable y una disminucién en la variable de niumero de usuarios hasta
el 20%, lo que demuestra que es conveniente implantarlo tomando en

cuenta las condiciones de la dolarizacion actual.
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En general podemos concluir que en base a los anélisis realizados en los
estudios de mercado, técnico, organizacional y financiero, el proyecto es
rentable y es aconsejable que se lleve acabo, ya que el mismo presenta
indices aceptables de rentabilidad, y debido a una excelente relacion

entre costos y beneficios que presenta.

RECOMENDACIONES.

El presente proyecto de servicios exequiales, una vez demostrado su
viabilidad, técnica y financiera, queda a disposicion de inversionistas locales o
nacionales a fin de ponerlo en marcha de manera inmediata, tomando en
cuenta los beneficios que obtendran tanto los inversionistas como la poblacion

de la ciudad de Nueva Loja.

El la puesta en ejecucion del presente proyecto es una oportunidad para
incrementar la actividad econ6mica en la ciudad, puesto que se abrirdn

nuevas plazas de trabajo y sobre todo dara mayor realce a la ciudad

Aprovechar las expo-ferias que presentan en la localidad para colocar stans,
con el fin de dar a conocer todos los servicios que la nueva empresa de

servicios exequiales e inhumacion ofrecera.

Se recomienda contar con una oficina central para atencion al cliente, la
misma que ubicara en un lugar estratégico de la ciudad, y que contard con
todo el material necesario para dar a conocer a los pobladores de esta ciudad.

Mantener e incrementar la calidad en el servicio, incrementar en un futuro el

servicio exequial de cremacion, el tiempo estimado seria en 5 afios a partir del
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funcionamiento del camposanto, tomando como referencia la aceptacion de

servicio en el estudio de mercado aplicado.

6. Se puede ejecutar con éxito este proyecto incluyendo si se desea posibles
cambios en algunas variables. Esto puede hacer mas atractivo el nivel de
rentabilidad.
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legalizacion/anexol.doc.



ANEXOS

190



191

ANEXO N° 1
ENCUESTA PILOTO

Se, solicita a Ud. Nos ayude contestando la siguiente encuesta, con toda honestidad y confianza, su contestacion
sera de estricta reserva, ademas que sera de gran ayuda para desarrollar nuestro trabajo de tesis en la carrera
de Ingeniera Empresarial.

1. Esta Ud. de acuerdo con la creacion de un campo  santo privado en la ciudad de Nueva Loja.

Sl
NO

2. El lugar donde le gustaria que se ubique el nuevo Campo Santo:

Via Quito.
Via Aguarico.
Via Colombia.

3. Estaria de acuerdo en adquirir los nuevo servicio que ofrece el Campo Santo.

Sl
NO

4. En los siguientes medios de comunicacion locale s, cual es de su preferencia

Television.
Radio.
Periddico.
Otros.

5. De los montos especificados, cual estaria Ud. dispuesto a cancelar de acuerdo a sus ingresos mensuales

20,00 a 60,00
61,00 a 80,00
81,00 a 110,00
110,00 0 mas

6. La forma de pago por la obtencién de un terreno en el cementerio privado seria:

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO N° 2
TABLA DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA PILOTO

TABLA DE RESULTADOS ENCUESTA PILOTO # % Total
PREGUNTAS RESPUESTAS
1 ., Si 95 95%
Creacion de .un Campo Santo 100 %
en Nueva Loja. No 5 5%
2 Via Quito. 63 63 %
Lugar donde le gustaria que [ — :
se ubique el nuevo Campo | Vi@ Colombia. 25 25% | 100%
Santo. Via Aguarico. 12 12 %
3 Si 90 90 %
Esta interesadq/g en adquirir o 100%
los nuevos servicios. 10 10 %
4 Television. 58 58 %
Medios de comunicacién que | Radio. 20 20 % 100%
son de su preferencia. Periddico. 13 13 %
Otros. 9 9%
20-60% 66 66 %
5 ,
Que monto esta dispuesto alg1 —80 $ 24 24 %
cancelar para obtener el 100%
- 81-110% 10 10 %
servicio.
110 o mas.. 0 0%
5 mensuales 45 45 %
Opciones de pago. trimestrales 43 43 % 100%
semestrales 12 12 %
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ANEXO No. 3
ENCUESTA DEFINITIVA.

Solicito a Usted de la manera més cordial conteste lgesig encuesta, con toda honestidad y confianza, sus
respuestas seran de estricta reserva y de gran ayuda parsole un estudio factibilidad para la
implementacién de un nuevo Campo Santo en la ciudad de Nueva Logy polaboracién prestada a la
presente le anticipamos nuestros mas sinceros agradecimientos.

1. Sirvase a indicar su ocupacion actual:

2. Escoja el grupo de edad al que pertenece:
20-30[ | 41-50 [ ]
31-401 51enadelan] ]

3. Indique su estado civil:

Soltero/a [ ] Divorciado/{ ] Union LIl |
Casado/a [ ] Viudo/d ]

4. ¢ Esta usted de acuerdo con la creacion de un Campo Santo en la ciudadukeva Loja?

S -

5. ¢ Estaria Ud de acuerdo en adquirir los servicios de inmacion y exequiales en un Campo
Santo en la ciudad de Nueva Loja?

si__| [ 1

Si su respuesta es afirmativa, continle con las siguientesnpaegcaso contrario, gracias por su
colaboracion.

6. ¢ Dbénde piensa usted que seria el lugar mas adecuado para construir ebvauCampo Santo?

Via Al Aguarico
Via Quito
Via Colombia
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7. ¢,De los tipos de servicio de inhumacion que detallamos a continuaciénal estaria dispuesto a
adquirir?

Nichos para cuerpo enter
Nichos para restos.
Tumbas en el jardin.

Columbarios|:|

8. De acuerdo a la pregunta anterior ¢cuél de los montos espegafilos, estaria Ud. dispuesto a
cancelar segun al servicio adquirido?

Nichos Cuerpo

800 a 850

851 a 900

901 o ma&

Nichos Restos

700 a 750
751 a 800
801 o mas

Tumbas Jardin

900 a 950
951 a 1000
1001 o mag

9. ¢ Cual de las siguientes alternativas de un servia@aequial le interesaria a Ud. adquirir?

Servicio Bdsico.
Servicio Especial.
Servicio Premium.

10. De acuerdo a la pregunta anterior ¢cual de los montos esfiieeidos, estaria Ud. dispuesto a
cancelar segun al servicio adquirido?

Servicio Basico

Servicio Especial

Servicio Premium

600 a 650 700 a 750 800 a 850
651 a 700 751 a 800, 851 a 900,
701 0 mas 801 o0 may 901 o mas.

11. ¢ Si Ud. tuviera un familiar sepultado en el cementerio general asladaria sus restos mortales
a un nuevo Campo Santo?

s ] N

12. ¢ A través de que medios de comunicacion le gustaria qgeede a conocer al nuevo Campo
Santo?

Televisid
Radio.
Periédico.
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13. La sala de velacion deberia tener una capacidad para:

50 personas
75 personas
100 persona
Mas de 100

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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ANEXO No. 4
DOCUMENTOS PARA LA INHUMACION PERMISO DE
SEPULTURA.

CONSEJO MUNICIPAL
DE LAGO AGRIO

NO

ESPECIE VALORADA $1.ee

PERMISO DE SEPULTURA.

La Comisaria Municipal del Cant6n de Lago Agrio, en plenas facultades que le confiere

la Ley de Régimen Municipal, extiende el presente permiso de sepultura a ..... sefior
.................................................................. , con CL NOeeeeree e, de
Nacionalidad...........cccceeueueee. para que pueda dar sepultura en el cementerio...................
de...oovreerneanen. - WO quien en vida se llamo.........cccoevvervieiniennieniienieeieen, , con
CLNO e, de Nacionalidad.............ccceeevuununnnnns ,de e, de Edad,
de estado civil.........cooevveunnnennenennnnnn. , de profesion...........cceceeveuvenne , fallecido el ........... de
................... alas .cvvvieees @ causa de .oeeeeceeecieeniieeniesieeeeennn.. SEEUN cONSta
BTL.uueeeuueeereeeueeeteenteesteessreenseeeteesseensaeensaeeaaesaras otorgada por

Nueva Loja, ..cccceevverreeniennienieennnen.

Atentamente,
COMISARIO MUNICIPAL.

TESORERO RECAUDADOR.
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‘ INSTITUTO L L
» HACIONL R INFORME ESTADISTICO DE DEFUNCION
CENSOS
ANTES DE LLENAR ESTE INFORME LEA 2) PROVINCIA: .
1) OFICINA DE REGISTRO CIVIL DE: CANTON: ... .. e PARROQUIA URBANA: ..........
...........
PARROQUIA RURAL: ....feeeiereepeeiorreprnethoneeeeassnneesaneesenneeessnnnes
I:I:I 3) FECHA DE INSCRIPCION: Afio Mes
Oficina No. Dia 4) Acta de Inscripcién No.
A) DATOS DEL FALLECIDO O FALLECIDA
6) sexo |7 FEcHA De| 8 FECHA ~DH 9) EDAD AL FALLECER 10) LUGAR DE FALLECIMIENTO
NACIMIENTO gALLECIMIENT
Horas (| PrOVINGIA .. oo
n ) S es menor de L disf
Hombre Afio |_|1_| Cantdn ... .
1 | 1
no )
Mfs Ciudad .. ............. ... ... .....
0 bias | u|
(Si es menor de 1 me§) ]
Mes Urbana |
Dla Ll |,
. Meses o
Muier bt i 4 s 11) AREA Rural
12) OCURRIDO EN: 13) CERTIFICADO 14) ESTADO CIVIL O 15) RESIDENCIA HABITUAL DEL
. FALLECIDO (A)
POR: CONYUGAL o ’ .
O (Para menores de 1 afio - residencia de la
Establecimiento del MEDICO (Para personas de 12 afios y madre)
Ministerio de Salud O ] mas) O o
Tratante Provincia .. ............ ... ......
Establecimiento dell:| 1 O
IESS Unido (a) 1
No Tratante a .
. Cantdn ... ...
Otro Establecimient 2 Soltero (a) 0 2
del Estado 0
NO MEDICO D D ..................... D
Hospital, Clinica o O ) Urbalna
Consultorio Particular Autoridad Civil o [] O 16) AREA _Rﬂﬁa, O
de Policia Casado (a) 3 [3 Perrerca
Casa Otro 17) Resider[]
Di iad 4
4 Ivorciado (a) 1 No Residente
Otro 2
ALFABETISMO E INSTRUCCION SITUACION DEL EMBARAZO
(Paraﬁersonas de 5 afios y mas) (S6lo para mujeres de 10 a 49 afios)
O
18) SABI'iLEER Y ESCRIBIR?
20) ¢ESTUVO EMBARAZADA CUANDO FALLECIO?
sio11 no [Oo2 O 0 O
(Il
S 1 NO 2 Ignorado 9
19) QUE NIVEL DE INS%UCCION
TENIA?
. O )
Ninguno o I:l 21) EN LAS ULTIMAS 6 SEMANAS PREVIAS AL
0 Centro de Alfabetizaciéon FALLECIMIENTO DIO A LUZ?
1 D Primario
2 Secundario
2 IIEEcéucaci B’\?s&qa v
ucac! edia
5 Ciclo Post - Bachillerato Sl 1 NO 2 Ignorado
6 Superior 9
7 ) Postgrado 2) ¢RECIBIO ATENCION MEDICA?
8 Se ignora
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(B) CERTIFICADO MEDICO DE DEFUNCION

Tiempo aproximado entre

el comienzo de la
Enfermedad o estado patol6gico
enfermedad y la muerte

que produjo la muerte

directamente * = )
debida a (o como consecuencia de)
CAUSAS ANTECEDENTES:
Causas antecedentes o estados
morbosos, si existiera alguno, )
23) que produjeron la causa arriba debida a (o como consecuencia de)
consignada, mencionandose en
CAUSAS DE ltimo lugar, la causa béasica o
DEFUNCION fundamental. C) e e
25) Nombre del establecimiento de
salud donde ocurri6 la defuncioén:
24) e
DATOS DEL Nombres y Apellidos N°
Registro de Colegio
MEDICO
Médicoodel M. S.P..
QUECERTIFICA
TIPO INDIQUE LA CLASE DE ACCIDENTE Y LUGAR
DONDE OCURRIO
N CEASE:
Accidente |:| 1 Ej. (caida, ahogamiento, envenenamiento,
etc
26) EN CASO Suicidio u 2
DE MUERTE< Homicidio 3 LUGAR:
VIOLENTA Indeterminado 4 Ej. (casa, calle, oficina, lugar de trabajo, etc)
En caso de accidente de
choque, volcamiento, arrollamiento, etc.
L N [] (choa )

C) MUERTE SIN CERTIFICACION MEDICA

28) CAUSA PROBABLE DE LA MUERTE:

Sintomas:
..................................................... Nombres | Apelicos .
Direccion
D) DATOS DE LA PERSONA QUE SOLICITA LA INSCRIPCION DE LA DEFUNCION
29) Nombres y Apellidos: 30) RELACION DE PARENT ESCO CON EL FALLECIDO QUE INSCRIBE
Ct}nyug| 1 Padres%uegros
............................................................. Hijo (a) 2 Otros J;rllentes
Yerno a Nuera 3 Otros no Parientes
Edad: .....coooviiiiiii Nieto ( 4

Afios cumplidos

OBSERVACIONES:
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DIAGRAMAS Y FLUJOS DE LOS PROCESOS.

PROCESO DE ADMISION DEL CLIENTE.
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: ADMISION DEL CLIENTE.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Ventas.

ELABORADO

POR: Mayra Haro.

OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencion al momento de requerir informacion y venta del servicio.

Q G <> ACTIVIDADES TIEMPO(min)
1 Inicio. 0
Solicitar el servicio por parte
1 del cliente. 25
Revisar las clausulas del
® contrato. 30
Recepcion 'y Revisién de
o documentos fanebres. 30
L Imprimir el contrato. 5
L Firmar el contrato. 5
Y i
Recepcion del pago. 25
® Fin. 0
TOTAL DEL CICLO 120




FLUJO DE ADMISION DEL CLIENTE.

Solicitar el servicio.

Revisar las clausulas
del contrato.

Recepcion y Revision de
documentos funebres.

|

Imprimir el contrato.

Sl

|

Recepcion del pago.

P NO —
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PROCESO GESTION DE SERVICIOS
SERVICIO INHUMACION EN NICHOS PARA CUERPOS

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO
SUJETO EN ESTUDIO: Servicio de Inhumacion en nichos para cuerpos FECHA:
ELABORADO
DEPARTAMENTO: Gestion de Servicios. POR: Mayra Haro.
OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencion y cumplimiento en la prestacion de este servicio.
o Inicio 0
Acudir al lugar donde se
encuentra el cadaver en auto
1 corraza. 60
1 Receptar el cadaver. 30
1 Preparar el cadaver. 30
Poner el cadaver en el féretro
1 elegido. 10
Llevar el féretro al lugar de
entierro designado (nichos
1 para cuerpos). 30
Inspeccionar la calidad del
1 servicio. 30
1 Cantos funebres. 30
Colocar el féretro en el
columbario de nichos para
1 cuerpos. 30
Colocar la placa de marmol
con la respectiva leyenda y
o nombre del fallecido. 80
o Cerrar el nicho. 30
1 Fin.
TOTAL DEL CICLO 360
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FLUJO DEL SERVICIO DE INHUMACION EN NICHOS PARA CUE RPOS

Acudir donde se
encuentra el cadaver.

Receptar el cadaver.

Preparar el cadaver.

v
Poner el cadaver en el

féretro elegido.

v
Llevar el féretro al

nicho para cuerpo.

v
Inspeccionar la calidad

del servicio.

Cantos funebres.

Colocar el féretro en el
columbario.

A 4
Colocar la placa de

marmol.

h 4

Cerrar el nicho.
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PROCESO GESTION DE SERVICIOS
SERVICIO INHUMACION EN NICHOS PARA RESTOS

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO
SUJETO EN ESTUDIO: Servicio de Inhumacién en nichos para restos. FECHA:
ELABORADO
DEPARTAMENTO: Gestion de Servicios. POR: Mayra Haro.
OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencion y cumplimiento en la prestacion de este servicio.
Q G <> ACTIVIDADES TIEMPO(min)
1 Inicio 0
Acudir al lugar donde se
encuentra los restos en auto
® corraza. 60
1 Receptar los restos. 30
Poner los restos en el féretro
1 elegido. 10
Llevar el féretro al lugar de
entierro designado (nichos
1 para restos). 10
Inspeccionar la calidad del
1 servicio. 60
1 Cantos funebres. 30
Colocar el féretro en el
columbario de nichos para
o restos. 30
Colocar la placa de méarmol
con la respectiva leyenda y
o nombre del fallecido. 30
o Cerrar el nicho. 80
® Fin. 30
TOTAL DEL CICLO 370
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FLUJO DEL SERVICIO DE INHUMACION EN NICHOS PARA RES TOS

Acudir donde se
encuentran los restos.

Receptar los restos.
Poner los restos en el
féretro elegido.

Llevar el féretro al
nicho para restos.

v
Inspeccionar la calidad

del servicio.

Cantos funebres.

v
Colocar el féretro en el
columbario.

v
Colocar la placa de

marmol.

!

Cerrar el nicho.
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PROCESO GESTION DE SERVICIOS
SERVICIO INHUMACION EN TUMBAS EN EL JARDIN

DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Servicio de Inhumacién en tumbas en el jardin. FECHA:
ELABORADO
DEPARTAMENTO: Gestién de Servicios. POR: Mayra Haro.

OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencién y cumplimiento en la prestacién de este servicio.

Q G <> ACTIVIDADES TIEMPO(min)

1 Inicio 0

Acudir al lugar donde se
encuentra el cadaver en auto

o corraza. 60

1 Receptar el cadaver. 30

1 Preparar el cadaver. 30
Poner el cadaver en el féretro

1 elegido. 10
Llevar el féretro al lugar de
entierro designado (tumbas

® en el jardin). 10
Inspeccionar la calidad del

1 servicio. 30

o Cantos funebres. 30
Colocar el féretro en la

® tumba. 180
Colocar la placa de marmol
con la respectiva leyenda y

1 nombre del fallecido. 80

1 Cerrar la tumba. 30

1 Fin.

TOTAL DEL CICLO 490
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FLUJO DEL SERVICIO DE INHUMACION EN TUMBAS EN EL JA RDIN

Acudir donde se
encuentra el cadaver.

v

Receptar el cadaver.

v
Preparar el cadaver.
Poner el cadaver en el
féretro elegido.

!

Llevar el féretro a la
tumba en el jardin.

Inspeccionar la calidad
del servicio.

v

Cantos funebres.

v
Colocar el féretro en la
tumba.

Colocar la placa de
marmol.

!

Cerrar la tumba.




PROCESO GESTION DE SERVICIOS
SERVICIO EXEQUIAL BASICO
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Servicio exequial basico.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Gestion de Servicios.

ELABORADO

POR: Mayra Haro.

OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencion y cumplimiento en la prestacion de este servicio.

1 Inicio 0
Acudir al lugar donde se
encuentra el cadaver en auto

1 corraza. 60

1 Adecuar la sala de velacion. 60
Coordinar el servicio exequial

1 béasico 30
Transportar el féretro hacia

1 sala de velacion. 25
Inspeccionar la calidad del

4 servicio. 30

1 Velar el cuerpo. 1020
Celebrar la ceremonia

1 religiosa. 60
Servicio de cafeteria (por 6
horas tiempo de este

1 servicio). 360
Trasladar el féretro a su

1 destino final en auto corraza. 30

1 Fin.
TOTAL DEL CICLO 1675
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FLUJO DEL SERVICIO EXEQUIAL BASICO

h 4

Acudir donde se
encuentra el cadaver.

v
Adecuar la sala de

velacién.

Coordinar el servicio
exequial basico.

v
Transportar el féretro

hacia sala de velacion.

v
Inspeccionar la calidad

del servicio.

Velar el cuerpo por 24
horas.

v
Celebrar la ceremonia

religiosa.

v
Servicio de cafeteria
por 6 horas.

Trasladar el féretro a
su destino final.




PROCESO GESTION DE SERVICIOS

SERVICIO EXEQUIAL ESPECIAL
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Servicio exequial especial.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Gestion de Servicios.

ELABORADO

POR: Mayra Haro.

OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencion y cumplimiento en la prestacion de este servicio.

1 d Inicio 0
Solicitar el servicio por parte
del cliente. 25
Revisar las clausulas del
contrato. 30
Recepciéon y Revisién de
documentos flinebres. 30
L Imprimir el contrato. 5
L Firmar el contrato. 5
Recepcion del pago. 25
Acudir al lugar donde se
encuentra el cadaver en auto
corraza. 60
Adecuar la sala de velacion. 60
Coordinar el servicio exequial
especial. 30
Transportar el féretro hacia
sala de velacion. 25
Inspeccionar la calidad del
servicio. 30
Velar el cuerpo. 1500
Celebrar la ceremonia
religiosa. 60
Servicio de cafeteria (por 10
horas tiempo de este
servicio). 600
Trasladar el féretro a su
destino final en auto corraza. 30
L d Fin.
TOTAL DEL CICLO 2395
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FLUJO DEL SERVICIO EXEQUIAL ESPECIAL

Acudir donde se
encuentra el cadaver.

v
Adecuar la sala de
velacion.

Coordinar el servicio
exequial basico.

Transportar el féretro
hacia sala de velacion.

v
Inspeccionar la calidad

del servicio.

Velar el cuerpo por 36
horas.

v
Celebrar la ceremonia

religiosa.

v
Servicio de cafeteria
por 10 horas.

Trasladar el féretro a
su destino final.




PROCESO GESTION DE SERVICIOS

SERVICIO EXEQUIAL PREMIUM
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DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO

SUJETO EN ESTUDIO: Servicio exequial Premium.

FECHA:

DEPARTAMENTO: Gestion de Servicios.

ELABORADO

POR: Mayra Haro.

OBJETIVO: Brindar al cliente la mejor atencién y cumplimiento en la prestacién de este servicio.

O G <> ACTIVIDADES TIEMPO(min)
1 Inicio 0
Acudir al lugar donde se
encuentra el cadaver en auto
corraza. 60
Adecuar la sala de velacion. 60
Coordinar el servicio exequial
Premium. 30
Transportar el féretro hacia
sala de velacion. 25
Inspeccionar la calidad del
servicio. 30
Velar el cuerpo. 1920
Celebrar la ceremonia
religiosa. 60
Servicio de cafeteria (por 15
horas tiempo de este
servicio). 900
Trasladar el féretro a su
destino final en auto corraza. 30
1 Fin.
TOTAL DEL CICLO 3175
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FLUJO DEL SERVICIO EXEQUIAL PREMIUM

Acudir donde se
encuentra el cadaver.

v
Adecuar la sala de

velacion.

Coordinar el servicio
exequial basico.

Transportar el féretro
hacia sala de velacidén.

Inspeccionar la calidad
del servicio.

Velar el cuerpo por 48
horas.

!

Celebrar la ceremonia
religiosa.

Servicio de cafeteria
por 15 horas.

Trasladar el féretro a
su destino final.
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ANEXO No. 6
DESCRIPCION DE FUNCIONES DE CARGO.

Titulo del puesto: Junta General de Accionistas.

1.- Naturaleza del Trabajo

» Establecer la legislacién y normativa que regira la empresa.

2.- Funciones tipicas
e Declarar dividendos de utilidades que le correspondan a cada socio.
» Dictar normas internas y resoluciones que guien el trabajo en la
empresa.
» Establecer y normar las politicas que regiran a la empresa.
* Analizar y poner en préctica las leyes y reglamentos que regiran para el
buen funcionamiento de la empresa.
3.- Requisitos

. Pertenecer como socio activo en la empresa.

Titulo del puesto: Gerencia

1.- Naturaleza del trabajo
* Aprobar los procedimientos y trabajos que se requieran para una
eficiente gestion administrativa.
* Organizacion, planificacion, ejecucion y control de las actividades
generales de la empresa.
» Planear y coordinar las actividades del area operacional, asi como de

las relaciones internas de la empresa.

2.- Funciones tipicas
* Representante legal, judicial y extrajudicial de la empresa.
»  Cumplir con las disposiciones dadas por la junta de accionistas.
» Convocar y asistir a las asambleas de socios.

* Redactar y emitir informes de la gestion realizada para conocimiento de

los socios.

e Coordinar, controlar y supervisar las actividades del personal bajo su

mando asi como las actividades de la empresa.
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» Actuar con dependencia personal usando su criterio para las soluciones
de los problemas inherentes a su cargo.
3.- Requisitos
» Experiencia minima de dos afios en actividades similares.
e Titulo de Ingeniero Comercial o Economista.
» Edad minima de 30 afios.
e Conocimiento medio de computacién e ingles medio.

e Certificados de recomendacién y honorabilidad.

Titulo del puesto: Secretaria - Contadora.

1.- Naturaleza del trabajo
» Realizar labores propias de secretaria y brindar asistencia directa al
gerente, ademas disefiar, ejecutar y mantener los sistemas de

contabilidad de la empresa.

2.- Funciones tipicas
CONTABILIDAD
» Asesorar al gerente general sobre el estado econdmico y financiero de la
empresa
* Preparar y elaborar Balances y los estados financieros de la empresa,
gestionar en la banca créditos y sobregiros,
» Llevar el control estadistico de las ventas mensuales para cruzar la
informacion con la Programacién de operaciones.
* Tener al dia los libros contables
» Hacer el pago de los impuestos correspondientes
» Elaborar las planillas de los empleados
» Calcular los impuestos sociales y liquidaciones del personal
* Llevar el control de los contratos del personal.
SECRETARIA
* Llevar el control de los contratos del personal,
* Recibir y contestar oficios.
» Hacer los tramites de atencién de los asegurados.
* Recibir mensajes telefonicos y brindarle informacion necesaria sobre los

servicios que brinda la empresa.
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* Registrar reporte de llamadas de clientes.

3.- Requisitos
» Titulo de licenciada en Contabilidad y Auditoria, Contador Publico Auditor.
» Ser afiliado al Colegio de Contadores.

» Certificados de recomendacién y honorabilidad.

Titulo del puesto: Cocinera

1.- Naturaleza del trabajo

* Mantener el orden y limpieza de los articulos de la cafeteria, atender de
los clientes asi de la limpieza de la empresa ( administrativa, operativa y
areas comunes)

2.- Funciones tipicas
» Administrar los recursos de limpieza que le sean asignados

» Preparary servir alimentos a los familiares y amigos del difunto.

3.- Requisitos
» Experiencia laboral minima un afio

* Ser amable, paciente y honrada

» Certificados de recomendacion y honorabilidad.

Titulo del puesto: Guardia

1.- Naturaleza del trabajo

* Vigilar las instalaciones de la empresa.

2.- Funciones tipicas

» Controlar el ingreso y salida de las personas a la empresa (personal,
proveedores, clientes)
» Proporcionar informacion breve sobre los servicios que ofrece la empresa,

asi como también guiar a las personas que visitan la empresa.

3.- Requisitos
» Titulo de Bachiller.
» Cumplimiento con el Servicio militar obligatorio.
» Experiencia laboral minima dos afos.

» Certificados de recomendacion y honorabilidad.




Titulo del puesto: Conductor /Sepulturero

1.- Naturaleza del trabajo

Movilizar el féretro hacia el lugar de sepultar.

Abertura y Cierre de espacios para inhumacion y mantenimiento del
Campo Santo.

2.- Funciones tipica

Encargado del mantenimiento y cuidado del vehiculo.
Conducira el féretro hasta el Campo Santo.
Encargado del mantenimiento del Campo Santo.

Abertura y cierre de las tumbas y nichos.

3.- Requisitos

Titulo de Bachiller
Tener licencia profesional.
Conocimientos en cuidados de jardin y nichos.

Certificados de recomendacion y honorabilidad.

Titulo del puesto: Tanatopractor.

1.- Naturaleza del trabajo

Preparacion de los cuerpos para ser velados.

2.- Funciones tipica

Realizar la preparacién, desinfeccién, reconstruccion, restauracion y
preservacion de los cadaveres.

3.- Requisitos

Titulo de Bachiller.
Certificados de cursos de tanatopraxia realizados.

Certificados de recomendacion y honorabilidad.

216
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ANEXO No. 7
VENTAJAS DE LA SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA

1. DISPOSICIONES GENERALES

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres o mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de
sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razén social o
denominacion objetiva, a la que se afadiran, en todo caso, las palabras "Compafia
Limitada" o su correspondiente abreviatura.

Esta compafia no podra funcionar como tal si sus socios exceden del nUmero de
quince; si excediere de éste maximo, debera transformarse en otra clase de

compainiia o disolverse.

2. DE LAS PERSONAS QUE PUEDEN ASOCIARSE

Para intervenir en la constitucion de una compafia de responsabilidad limitada se
requiere de capacidad civil para contratar. EI menor emancipado, autorizado para
comerciar, no necesitara autorizacion especial para participar en la formacion de esta

especie de compaiias.

3. DEL CAPITAL

El capital de la compafia estara formado por las aportaciones de los socios y no sera

inferior al monto fijado por el Superintendente de Compaiiias. EI monto minimo de

capital suscrito para esta clase de compafiia es de 400,00 délares.

Estara dividido en participaciones expresadas en la forma que sefale el

Superintendente de Compaifiias.
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Al constituirse la compaiiia, el capital estara integramente suscrito, y pagado por lo
menos en el cincuenta por ciento de cada participacion. Las aportaciones pueden ser
en numerario 0 en especie y, en este ultimo caso, consistir en bienes muebles o
inmuebles que correspondan a la actividad de la compafia. El saldo del capital
debera integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la fecha

de constitucién de la compainiia.

4. DERECHOS, OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES DE LO S SOCIOS

El contrato social establecerd los derechos de los socios en los actos de la
compaiiia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a la forma de

ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales.

La responsabilidad de los socios se limitara al valor de sus participaciones sociales,
al de las prestaciones accesorias y aportaciones suplementarias, en la proporcion
gue se hubiere establecido en el contrato social. Las aportaciones suplementarias no
afectan a la responsabilidad de los socios ante terceros, sino desde el momento en
que la compafiia, por resolucién inscrita y publicada, haya decidido su pago. No
cumplidos estos requisitos, ella no es exigible, ni aun en el caso de liquidacién o

quiebra de la compaiiia.

5. DE LA ADMINISTRACION

La junta general, formada por los socios legalmente convocados y reunidos, es el
organo supremo de la compafia. La junta general no podra considerarse
validamente constituida para deliberar, en primera convocatoria, si los concurrentes a
ella no representan mas de la mitad del capital social. La junta general se reunira, en
segunda convocatoria, con el nUmero de socios presentes, debiendo expresarse asi

en la referida convocatoria.
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ANEXO No. 8
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMO SOLICITADO
AL BANCO.
SALDO
MESES |AMORTIZACION | INTERES |DIVIDENDO | AMORTIZACION
0 145.000,00
1 3.366,08 1.450,00 4.816,08 141.633,93
2 3.399,74 1.416,34 4.816,08 138.234,19
3 3.433,73 1.382,34 4.816,08 134.800,46
4 3.468,07 1.348,00 4.816,08 131.332,39
5 3.502,75 1.313,32 4.816,08 127.829,63
6 3.537,78 1.278,30 4.816,08 124.291,86
7 3.573,16 1.242,92 4.816,08 120.718,70
8 3.608,89 1.207,19 4.816,08 117.109,81
9 3.644,98 1.171,10 4.816,08 113.464,83
10 3.681,43 1.134,65 4.816,08 109.783,41
11 3.718,24 1.097,83 4.816,08 106.065,17
12 3.755,42 1.060,65 4.816,08 102.309,74
13 3.792,98 1.023,10 4.816,08 98.516,77
14 3.830,91 985,17 4.816,08 94.685,86
15 3.869,22 946,86 4.816,08 90.816,64
16 3.907,91 908,17 4.816,08 86.908,73
17 3.946,99 869,09 4.816,08 82.961,75
18 3.986,46 829,62 4.816,08 78.975,29
19 4.026,32 789,75 4.816,08 74.948,97
20 4.066,59 749,49 4.816,08 70.882,38
21 4.107,25 708,82 4.816,08 66.775,13
22 4.148,32 667,75 4.816,08 62.626,81
23 4.189,81 626,27 4.816,08 58.437,00
24 4.231,71 584,37 4.816,08 54.205,29
25 4.274,02 542,05 4.816,08 49.931,27
26 4.316,76 499,31 4.816,08 45.614,51
27 4.359,93 456,15 4.816,08 41.254,58
28 4.403,53 412,55 4.816,08 36.851,05
29 4.447,56 368,51 4.816,08 32.403,49
30 4.492,04 324,03 4.816,08 27.911,45
31 4.536,96 279,11 4.816,08 23.374,49
32 4.582,33 233,74 4.816,08 18.792,16
33 4.628,15 187,92 4.816,08 14.164,00
34 4.674,43 141,64 4.816,08 9.489,57
35 4.721,18 94,90 4.816,08 4.768,39
36 4.768,39 47,68 4.816,08 -0,00
Elaboracion: MAYRA HARO.



ANEXO No. 9

ANALISIS DE SENCIBILIDAD.

» Disminucion del precio en un 10%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ANO 0 ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 0 221.147,27 291.914,39 385.327,00 508.631,64 671.393,76
[TOTAL INGRESOS 221.147,27 291.914,39 385.327,00 508.631,64 671.393,76
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 148.115,93 162.878,77 180.684,22 204.740,81 238.391,33
15% Partic. Trabajadores 10.954,70, 19.355,34 30.696,42 45.583,62 64.950,36)
25% Impuesto Renta 15.519,16 27.420,07| 43.486,59 64.576,80 92.013,02
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacién Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -340.179,18
TOTAL EGRESOS -340.179,18 200.459,21f  240.937,80 292.251,69 298.787,00 379.240,47|
FLUJO DE CAJA -340.179,18 20.688,05, 50.976,59 93.075,31 209.844,64] 292.153,29
P.
RECUPERACION
VAN TIR Afio | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
104.924,84| 18,59% 3 |10 |9 1,34




» Disminucién del precio en un 20%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 196.575,35 259.479,46 342.512,89 452.117,01 596.794,45
TOTAL INGRESOS 196.575,35 259.479,46 342.512,89 452.117,01 596.794,45
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 148.115,93 162.878,77 180.684,22 204.740,81| 238.391,33
15% Partic. Trabajadores 7.268,91 14.490,10 24.274,30 37.106,43 53.760,47
25% Impuesto Renta 10.297,63 20.527,65 34.388,59 52.567,44 76.160,66
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -340.179,18
TOTAL EGRESOS -340.179,18 191.551,89 229.180,14 276.731,57 278.300,45| 352.198,22
FLUJO DE CAJA -340.179,18 5.023,45 30.299,32 65.781,31 173.816,56 | 244.596,23
P.
RECUPERACION
VAN TIR Afio | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
8.586,27 10,74% 4 3 6 1,03




» Disminucién del precio en un 30%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 172.003,43 227.044,53 299.698,78 395.602,38 522.195,15
TOTAL INGRESOS 172.003,43 227.044,53 | 299.698,78 395.602,38 522.195,15
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 148.115,93 162.878,77 180.684,22 204.740,81| 238.391,33
15% Partic. Trabajadores 3.583,12 9.624,86 17.852,18 28.629,24 42.570,57
25% Impuesto Renta 5.076,09 13.635,22 25.290,59 40.558,08 60.308,31
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -340.179,18
TOTAL EGRESOS -340.179,18 182.644,57 217.422,47 261.211,46 257.813,89| 325.155,97
FLUJO DE CAJA -340.179,18 -10.641,14 9.622,05 38.487,32 137.788,49 197.039,17
P.
RECUPERACION
VAN TIR Afio | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
-87.752,30 2,04% 4 10 1 0,72




» Disminuciéon del niUmero de usuarios en un 10%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ARO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 221.147,27 291.914,39 385.327,00 508.631,64 671.393,76
TOTAL INGRESOS 221.147,27 291.914,39 | 385.327,00 508.631,64 671.393,76
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 139.558,15 152.609,43 168.361,00 189.952,96 | 220.645,90
15% Partic. Trabajadores 12.238,37 20.895,74 32.544,90 47.801,80 67.612,18
25% Impuesto Renta 17.337,69 29.602,30 46.105,27 67.719,22 95.783,92
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -339.488,92
TOTAL EGRESOS -339.488,92 195.003,62 234.391,09 284.395,64 289.359,74| 367.927,76
FLUJO DE CAJA -339.488,92 26.143,64 57.523,30 100.931,36 219.271,90| 303.466,00
P.
RECUPERACION
VAN TIR Afio | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
132.584,85| 20,78 3 8 |14 1,43




» Disminuciéon del nUmero de usuarios en un 20%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ANO 0O ARNO 1 ARO 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 196.575,35 259.479,46 342.512,89 452.117,01 596.794,45
TOTAL INGRESOS 196.575,35 259.479,46 | 342.512,89 452.117,01 596.794,45
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 131.000,36 142.340,08 156.037,79 175.165,10( 202.900,47
15% Partic. Trabajadores 9.836,25 17.570,91 27.971,26 41.542,79 59.084,10
25% Impuesto Renta 13.934,69 24.892,12 39.625,96 58.852,28 83.702,47
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -338.798,65
TOTAL EGRESOS -338.798,65 180.640,71 216.086,72 261.019,48 259.445,93 | 329.572,80
FLUJO DE CAJA -338.798,65 15.934,63 43.392,74 81.493,41 192.671,08| 267.221,65
P.
RECUPERACION
VAN TIR Afio | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
63.906,28 15,39 4 0 7 1,21




» Disminuciéon del nUmero de usuarios en un 30%.

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA.
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RUBROS ARO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS 172.003,43 227.044,53 299.698,78 395.602,38 522.195,15
TOTAL INGRESOS 172.003,43 227.044,53 299.698,78 395.602,38 522.195,15
(-) EGRESOS
COSTOS TOTALES 122.442,57 132.070,74 143.714,58 160.377,24 | 185.155,04
15% Partic. Trabajadores 7.434,13 14.246,07 23.397,63 35.283,77 50.556,02
25% Impuesto Renta 10.531,68 20.181,93 33.146,64 49.985,34 71.621,02
Capital pagado préstamo 42.690,26 48.104,45 54.205,30
(+) Depreciacion 16.475,83 16.475,83 16.475,83 15.769,24 15.769,24
(+) Amortizacion Act. Diferido 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00
INVERSION INICIAL -338.108,39
TOTAL EGRESOS -338.108,39 166.277,80 197.782,35 237.643,31 229.532,12 291.217,84
FLUJO DE CAJA -338.108,39 5.725,62 29.262,17 62.055,46 166.070,27 | 230.977,30
P.
RECUPERACION
VAN TIR Ao | Mes |Dia RELACION
INDICADORES FINANCIEROS B/C
-4.772,29 9,58% 4 3 27 0,98




